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عوامل تعيين كننده 
نرخ حق بيمه اتومبيل

ديويد اسنايدر، مدير اجرايي مجمع بيمه‌هاي خودرو در آمريكا مي‌گويد: 
مدل وساخت اتومبيل شما تأثير بسيار زيادي در حق بيمه‌اي كه براي آن 

مي پردازيد، دارد. 
در هنگام توليد خودرو از طرف شركت‌هاي بيمه، نرخ بيمه آن اتومبيل 
در مقايسه با انواع ديگر اتومبيل‌ها و كارخانه‌هاي اتومبيل‌ سازي ديگر 
سنجيده مي‌شود. به اين ترتيب هر خودرويي در هنگام توليد ميزان حق 
بيمه آن پيش‌بيني مي‌شود. اين پيش‌بيني ممكن است دچار تغييرات 
كوچكي شود كه در آن صورت روي قيمتي كه براي پوشش تصادفات 
و... به شركت بيمه مي‌پردازيد تأثيرگذار باشد. علاوه بر اين عوامل، سابقه 
رانندگي شما، ميزان تصادفات شما، اعتبار مالي شما، سن، نژاد و نوع 
بيمه‌اي كه جستجو مي‌كنيد، مكان زندگي شما و... در ميزان حق بيمه 

شما موثر است.
به طور كلي اتومبيل‌هاي اسپرت )SUV( از حق بيمه بالاتري نسبت به 
ساير اتومبيل‌ها برخوردار هستند. نرخ بيمه خودروهاي اسپرت براساس 
خسارتي كه در هنگام تصادفات بر اتومبيل وارد مي‌شود، طبقه بندي 

مي‌شود.
به عقيده راس رايدر،‌ميزان تصادفات با يك نوع اتومبيل در حق بيمه‌اي 
كه مي‌پردازيد موثر است. درهنگام خريد يك اتومبيل به آزمايش تصادف 
خودرو توجه كنيد تا در تصادفات واقعي دچار زيان كمتري شويد و از لحاظ 
حق بيمه،‌ اين عمل به شما كمك مي‌كند از حق بيمه پايين‌تري استفاده 

كنيد.
اما در مورد امنيت مسافران در داخل اتومبيل به شما توصيه مي‌كنيم از 
اتومبيل‌هايي با اندازه متوسط يا ترجيحاً بزرگ با نمره آزمايش تصادفات 

بالا استفاده كنيد.
احتمال نجات شما در تصادفات به اندازه و وزن اتومبيل بستگي دارد. 
اتومبيل‌هاي )SUV( و اسپرت در هنگام تصادفات با اتومبيل‌هاي ديگر 

مزاياي زيادي دارند اما احتمال غلتيدن اين اتومبيل‌ها نيز وجود دارد.
دستگاه »كنترل الكتريكي استحكام اتومبيل« از بسياري از تصادفات 
جلوگيري مي‌كند. اين دستگاه در سال 2006 درمدل‌ها و انواع مختلفي 
در سراسر جهان ساخته شده است. اين سيستم به طور خودكار بخشي 
از خودرو را كه دچار مشكل شده است، رديابي مي‌كند. اين دستگاه مانند 
يك راننده و خلبان اتوماتيكي عمل مي‌كند. همچنين اين دستگاه به شما 
كمك مي‌كند تا اتومبيل را در پيچ‌هاي لغزنده يا تغيير جهت‌هاي ناگهاني 

كنترل كنيد.
كيم هازل بكر، روي خسارات اتومبيل‌ها و حق بيمه آنها تحقيقاتي 
انجام داده است. براساس اين تحقيق خسارت بين دو خودرو 79 دلار براي 
هر مسافر، 81 دلار براي خودروهاي )SUV( كوچك و 92 دلار براي 
خودروهاي )SUV( بزرگ بوده است. اين ارقام نشان دهنده آن است كه 

نوع خودرو در حق بيمه آنها تأثير بسزايي دارد.

ميزان افزايش حق بيمه بعد از تصادف
دارندگان خودرو مي‌توانند با جلوگيري از تصادفات از حق بيمه ماهانه 
خود مبلغ قابل توجهي را بكاهند در صورتي كه حداقل سالانه يك تصادف 
داشته باشيد، متوجه خواهيد شد حق بيمه سال جديد شما افزايش يافته 

است. 
به عقيده متخصصان بيمه اتومبيل‌ها، اين افزايش دلايل مختلفي دارد و 
بسته به شركت و منطقه محل زندگي شما تغيير مي‌كند اما عامل اصلي آن 
درجه خسارت وارد آمده به خودرو و يافتن فرد مقصر در تصادف است. اگر 
شما در هنگام رانندگي درحالت عادي نباشيد به احتمال زياد، شركت بيمه 

براي سال بعد بيمه شما را تمديد نخواهد كرد.
نگران نباشيد شما مي‌توانيد شركت بيمه جديدي بيابيد ولي اين بار 
بايد حق بيمه بيشتري بپردازيد. به طور مثال اگر شما در تصادف مقصر 
بوده باشيد، ممكن است حق بيمه‌اي كه مي‌پردازيد همراه با شروطي 
باشد يعني در تصادفي كه شركت بيمه بيش از 750 دلار خسارت )ملكي 
شخصي يا خودرو( بپردازد شما حتماً در قرارداد جديد خود شاهد افزايش 

نرخ‌ها خواهيد بود. 
دانيل كوپر، متخصص در امور بيمه مي‌گويد: اگر سابقه رانندگي شما 
خوب باشد و بيش از پنج سال متداوم با يك شركت قرارداد ببنديد، اگر در 
تصادف ساده‌اي شما مقصر باشيد در اين صورت مطمئن باشيد نرخ حق 

بيمه شما افزايش نخواهد يافت.
اما به عقيده ديويد اسنايدر، علاوه بر عوامل گفته شده تورم، قوانين جديد 
و... هم تأثير مهمي در افزايش نرخ حق بيمه دارند او مي‌گويد: هم قانون و 
هم شركت بيمه ممكن است در مورد تصادف ساده چشم پوشي كنند اما در 
صورتي كه تصادف سخت باشد و شخصي مجروح شود )به خصوص اگر 
شما در هنگام رانندگي در حالت عادي نباشيد( ممكن است قوانين بيمه 
سنگين و عواقب قانوني زيادي پيگير شما شود. در اين صورت حتي ممكن 

است پوشش بيمه شما متوقف شود.

 جهت تدوين برنامه سوم استراتژيك  شركت )93-1389(  نيم‌نگاه

 نخستين گردهمايي كارگروه هاي تعالي  استراتژيك
  بيمه پارسيان برگزار شد

 با برگزاری مراسم اختتامیه دومین جشنواره بین المللی 
انتخاب برترین نام و نشان های تجاری ایران، کیصد برند 
برتر ایران معرفی شدند كه بيمه پارسيان در ميان اين 100 

برند برتر ايران قرارگرفت.
در این جشنواره صد نام و نشان تجاری در 24 صنعت و 
از بین 350 برند، در حوزه‌هایی همچون مواد غذایی، فرش، 
خدمات مالی و پولی، آموزشی، صنعت و معدن، داروسازی 
و همچنین استادان برگزیده در زمینه دانش بازاریابی و 

نشریات منتخب، معرفی شدند.

طبق اعلام، شیوه انتخاب برندهای برتر در مرحله اول بر 
مبنای سهم از ذهن مصرفک‌نندگان صورت گرفته است 
که در این مرحله 250 شرکت در 131 حوزه صنایع و خدمات 
انتخاب شدند، و 100 برند برتر در مرحله دوم و براساس مدل 

آكر انتخاب شده است.  
بازاریابی و نشریات منتخب، معرفی  در زمینه دانش 
شدند. در امتیازدهی به برند مؤثرند. براساس این گزارش 20 
برند برگزیده شامل بانک صادارت، همراه اول، ایران خودرو، 
زر ماکارون، پارس خودرو، استیل البرز، کی و کی، گلبافت، 

تکدانه، داروپخش، بهروز، دلپذیر، سپهر الکترکی، ارژن، 
خوشخواب، نوین زعفران، هاویلوکس، بوف، تلاونگ و 
دومین  از  سپاس  لوح  و  تندیس  دریافت  حایز  گلرنگ 

جشنواره کیصد برند برتر ایران شدند. 
 اختتامیه دومین جشنواره بین‌المللی برترین نام و نشان 
های تجاری ایران )کیصد برند برتر ایران( با شعار "خلیج 
همیشگی فارس ماندگارترین برند ایران"، در مرکز همایش 
های بین‌المللی صدا و سیمای جمهوری اسلامی ایران 

برگزار شد.

بيمه پارسيان در ميان 100 برند برتر ايران  
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چگونه در سازمان خلاق‌تر باشيم  و 
پيشنهادات بيشتري ارايه دهيم؟

معصومه اطيابي
دبير نظام پيشنهادات  

در كشور چين، دو مرد روستايي مي خواستند براي يافتن شغل به شهر بروند. يكي 
از آنها مي‌خواست به شانگهاي برود و ديگري به پكن. اما در سالن انتظار قطار، آنان 
برنامه خود را تغيير دادند زيرا مردم مي گفتند كه شانگهايي ها خيلي زرنگ هستند و 
حتي از غريبه هايي كه از آنان آدرس مي پرسند پول مي گيرند اما پكني‌ها ساده لوح 

هستند و اگر كسي را گرسنه ببينند نه تنها غذا، بلكه پوشاك به او مي دهند. 
فردي كه مي‌خواست به شانگهاي برود با خود فكر كرد: »پكن جاي بهتري است، 
كسي در آن شهر پول نداشته باشد، باز هم گرسنه نمي ماند. با خود گفت خوب شد 

سوار قطار نشدم و گرنه به گودالي از آتش مي افتادم.«
فردي كه مي‌خواست به پكن برود پنداشت كه شانگهاي براي من بهتر است، حتي 
راهنمايي ديگران نيز سود دارد، خوب شد سوار قطار نشدم، در غير اين صورت فرصت 
ثروتمند شدن را از دست مي دادم. هر دو نفر در باجه بليت فروشي، بليت‌هايشان را با 
هم عوض كردند. فردي كه قصد داشت به پكن برود بليت شانگهاي را گرفت و كسي 

كه مي خواست به شانگهاي برود بليت پكن را به دست آورد. 
نفر اول وارد پكن شد. متوجه شد كه پكن واقعاً شهر خوبي است. ظرف يك ماه اول 
هيچ كاري نكرد. همچنين گرسنه نبود. در بانك ها آب براي نوشيدن و در فروشگاه 
هاي بزرگ شيريني هاي تبليغاتي را كه مشتري‌ها مي توانستند بدون پرداخت پول 

بخورند، مي‌خورد. 
فردي كه به شانگهاي رفته بود، متوجه شد كه شانگهاي واقعاً شهر خوبي است هر 
كاري در اين شهر حتي راهنمايي مردم و غيره سود آور است. فهميد كه اگر فكر خوبي 
پيدا شود و با زحمت اجرا گردد، پول بيشتري به دست خواهد آمد. او سپس به كار گل 

و خاك روي آورد. 
پس از مدتي آشنايي با اين كار، 10 كيف حاوي از شن و برگ‌هاي درختان را 
بارگيري كرده و آن را »خاك گلدان« ناميد و به شهروندان شانگهايي كه به پرورش 
گل علاقه داشتند فروخت. در روز 50 يوان سود برد و با ادامه اين كار در عرض يك 

سال در شهر بزرگ شانگهاي يك مغازه باز كرد. 
او سپس كشف جديدي كرد؛ تابلوي مجلل بعضي از ساختمان هاي تجاري كثيف 
بود. متوجه شد كه شركت‌ها فقط به دنبال شستشوي عمارت هستند و تابلوها را 
نمي‌شويند. از اين فرصت استفاده كرد. نردبان، سطل آب و پارچه كهنه خريد و يك 

شركت كوچك شستشوي تابلو افتتاح كرد. 
شركت او اكنون 150 كارگر دارد و فعاليت آن از شانگهاي به شهرهاي هانگجو و 

ننجينگ توسعه يافته است. 
او اخيراً براي بازاريابي با قطار به پكن سفر كرد. در ايستگاه راه آهن، آدم ولگردي را 
ديد كه از او بطري خالي مي خواست. هنگام دادن بطري، چهره كسي را كه پنج سال 

پيش بليط قطار را با او عوض كرده بود به ياد آورد.
خلاقيت و استعداد در برخورد با مشكلات شكوفا و نمايان مي‌شود. در دنياي كسب 
و كار، آنان كه آرامش را در بستن چشم‌ها بر تحولات دنياي اطراف مي‌جويند، مرگ 
زودرس را استقبال مي‌كنند. يك فرد موفق به استقبال تهديدها رفته و از دل آنها 
فرصت‌هاي ناب كشف مي‌كند. آنهايي كه از جاي خود مي‌جنبند، گاهي مي‌بازند، 
آنهايي كه نمي‌جنبند هميشه مي‌بازند. در اين مجال مطالبي در خصوص افزايش 

خلاقيت در سازمان آورده شده است. 

ويژگي‌هاي افراد خلاق 
اين افراد دوران کودکي پرفراز و نشيب، متنوع و پررخدادي داشته‌اند. از لحاظ 
شخصيتي به طور کلي انسان‌هايي خطرپذير و اهل ريسک هستند به طوري ک‌ه 
از شرايط و موقعيت‌هاي جديد نمي‌ترسند و به دنبال موفقيت و رسيدن به پيروزي 
تلاش ميک‌نند و هر چند براي آنها خطراتي داشته ‌باشد، مصر هستند و پشتکار 
فوق‌العاده‌اي دارند. کارها را تا به انتها پيش مي‌برند تا زمانيکه به نتيجه دلخواه خود 

برسند.
افراد خلاق خود را مقيد به يک کار خاص نميک‌نند و سعي ميک‌نند از فرصت‌ها 
و زمان‌هايي که در اختيار دارند نهايت استفاده را ببرند و پويا و پر تحرک هستند 
و فعاليت‌هاي متنوعي را در زندگي خود انجام مي‌دهند. با انگيزه هستند، پر نيرو 
و انرژي به نظر مي‌رسند و دائماً در پي فرصت‌هايي هستند که تجارب جديدي را 
براي آنها به ارمغان مي‌آورند. از کار و فعاليت ترس ندارند و کمتر احساس خستگي 
ميک‌نند. از فعاليت‌هايي که انجام مي‌دهند، لذت مي‌برند و در مقابل بيکاري و داشتن 
اوقات فراغت زياد براي آنها کسلک‌ننده و خستهک‌ننده است. مسئوليت‌هاي بيشتر و 

بزرگ‌تري را مي‌پذيرند و تلاش ميک‌نند به بهترين وجه کار خود را به انجام برسانند.

موانع خلاقيت 
عموماً موانع بروز خلاقيت ريشه در دوران کودکي و تربيت نادرست دارد. اما در هر 
سني مي‌توان چنين نقص‌ها و کمبودها را با استفاده از روش‌ها و شيوه‌هايي جبران 
کرد. افرادي‌ که از انتقاد و شکست مي‌ترسند، افراد خلاقي نخواهند بود. همينطور 
افرادي که از افراد ديگر تبعيت ميک‌نند و منتظر هستند ببينند ديگران چه ميک‌نند 
تا آنها نيز دست به کار شوند. اين افراد قدرت عملي از خود ندارند و دايماً به ديگران 
وابسته هستند و چون کارهاي خود را بر اساس اين وابستگي انجام مي‌دهند کمتر 
از قدرت ذهني و خلاقيت خود استفاده ميک‌نند. توجه به مسائل تکراري و روزمره 
زندگي، داشتن يک زندگي يکنواخت و عادت کردن به اين شرايط فرد را دچار رکود 
و کسالت مي‌سازد. بطور کلي داشتن اعتماد به نفس پائين، عزت نفس پائين، رکود 
و کسالت، داشتن اهداف ساده و سطحي در زندگي و... از موانع اصلي در رشد و بروز 

خلاقيت هستند. 

راهكارهايي براي افزايش خلاقيت
حس کنجکاوي خود را افزايش دهيد. از مسائل پيرامون خود شروع کنيد و ببينيد 
چرا به اين صورت هستند؟ آيا مي‌توانند طور ديگري باشند تا نتيجه بهتري از آنها 
گرفت؟ از خود سوال کنيد و جواب‌هاي متنوعي براي آنها پيدا کنيد. ساده از کنار 
مسائل عبور نکنيد. اين مسائل مي‌تواند شيوه چيدن دکور در منزلتان باشد يا يک خبر 

علمي ، سياسي ، اجتماعي و...
ادامه در صفحه 8

طي حكمي از  سوي حسين كريم خان زند مديرعامل شركت ، علي 
كمندي به سمت  مدير فناوري اطلاعات  شركت بيمه پارسيان منصوب 

شدند.
دراين حكم آمده است:   با توجه به تجارب و كسب مدارج علمي 
و تخصصي جنابعالي, به اين سمت  منصوب مي شويد ، اميدوارم با 
استعانت از درگاه قادر متعال در سايه بهره گيري از تخصص و تجربيات 
خود، منشا خدمات شايسته و مؤثري در بسط و گسترش فناوري 
اطلاعات كه هميشه از اهداف و چشم انداز بيمه پارسيان بوده است، 

باشيد.

همچنين طي احكامي جداگانه از سوي مدير توسعه منابع انساني  
سركار خانم مهشيد السادات محمدي جهرمي به سمت رئيس اداره 
آموزش و توسعه منابع انساني و آقايان علي حسيني ارگنه به سمت 
سرپرست مجتمع بيمه‌اي كرمانشاه وعليرضا حبيبي به سمت رئيس 

اداره بازاريابي و امور مشتريان منصوب شدند.
دراين احكام آمده است: اميد است با استعانت از خداوند متعال 
در مديريت ، اجرا و ساير موارد مطروحه در شرح وظايف اداره هاي  

مذكورموفق و مؤيد باشيد.

انتصابات

تقديرو تشكر
جناب آقاي شيراني نماينده محترم بيمه پارسيان 

بدين وسيله از جنابعالي به خاطر ياري بي دريغ تان درصدور بيمه نامه هاي 
نمايندگان فاقد مجوز صدور، صميمانه سپاسگزارم.

نمايندگي ساعي-515330

  با نهايت تاس��ف و تال��م مطلع ش��ديم همكارانمان خان��م ها مهري 
فوق درمديريت بازار، س��مانه س��يف اله��ي درواحد ت��داركات ، فاطمه 
رس��ولي درمديريت مال��ي وآقايان بهرام ياس��مني درمديريت توس��عه 
منابع انس��اني ودكتررض��ا علي��زاده فك��وري درمديري��ت بيمه هاي 
حوادث،درمان عمرگروهي درغم از دس��ت دادن عزيزانش��ان به سوگ 

نشسته اند.
براي عزيزان از دس��ت رفته رحم��ت و براي بازماندگان محترمش��ان از 

درگاه خداوند متعال صبرو شكيبايي خواستاريم.

تقدير و تشكر

تسليت

آی�ا تا ب�ه ح�ال به اي�ن موض�وع فكر 
كرده‌ايد كه چ�را برخی از ش�رکت‌های 
کوچک و گمن�ام به کیب�اره ب�ه جایگاه‌ 
ممت�ازی در صحن�ه رقاب�ت داخل�ي و 
خارجي دست يافته اند و يا اينكه برخي از 
شرکت‌های بزرگ و موفق در مدت زمان 
کوتاهی با از دس�ت دادن س�هم بزرگی 
از بازار خ�ود به موقعیت�ی پايين‌تر تنزل 
یافته‌اند؟ آیا از خود پرس�يده‌ايد که چرا 
برخی از مؤسس�ات، تغييرات سیاسی، 
اقتصادی، اجتماعی را ب�ه راحتی تحمل 
نموده و بر آنها غلبه میک‌نن�د و در مقابل 
برخی از سازمان‌ها طعم تلخ شکست را 

چشیده و از ادامه راه باز می‌مانند؟
به عقی��ده بس��یاری از صاحبنظران علم 
مدیریت پاس��خ اي��ن س��والات را باید در 
مفاهیمی چ��ون »مدیریت اس��تراتژکی« 
جس��تجو نم��ود. مديري��ت اس��تراتژيك، 
تصمیمات و فعالیت‌ه��ای کیپارچه جهت 
توسعه اس��تراتژی‌های مؤثر، اجرا و کنترل 
نتایج آنهاس��ت. به عب��ارت ديگر مدیریت 
استراتژکی فعالیت‌های مربوط به بررسی، 
ارزشیابی و انتخاب استراتژی‌ها و اتخاذ هر 
گونه تدابی��ر درون و برون س��ازمانی برای 
اجرای آنها و در نهایت کنترل فعالیت‌های 
انج��ام ش��ده را در برمی‌گیرد. ب��ا توجه به 
تغییرات محیطی پرشتاب در سال‌هاي اخير 
و پیچیده ش��دن تصمیمات سازمانی، لزوم 
بکارگیری برنامه‌ای جامع برای مواجهه با 

اینگونه مسائل پررنگ‌تر شده است. 
شركت بيمه پارس��يان نيز به عنوان يكي 
از ش��ركت‌هاي پيش��رو در صنعت بيمه با 
درك لزوم برخورداري از پش��توانه‌اي قوي 
در رقاب��ت تنگاتنگ ب��ازار بيم��ه، تدوين 
برنامه‌ريزي استراتژيك سازماني را از همان 
شروع فعاليت، در دستور كار خود قرار داد و تا 
انتهاي سال جاري دو دوره اجراي موفق آن 
را در پيشينه خود دارد. بيمه پارسيان با توجه 
به اينك��ه مدل‌هاي موجود و پياده س��ازي 
شده در ديگر كشورها ممكن است مناسب 
شركت‌هاي ايراني نباشد، ضمن تحقيق و 
بررسي دقيق در مدل‌هاي مختلف بومي و 
غيربومي، مدل برنامه استراتژيك مناسب 
سازمان و ش��ايط محيطي  خود را بر اساس 
مدلهاي برتر موجود، سفارشي سازي نموده 
است. با توجه به اينكه ايجاد درك سازماني 
صحيح از ش��ركت ه��اي رقي��ب، بازارها، 
قيمت‌ها، مشتريان و .... همين طور شرايط 

داخلي از پايه هاي اصلي تدوين يك برنامه 
مناسب مي باش��ند، يكي از مراحل كليدي 
اجراي اين فرايند، آس��يب شناسي وضعيت 
موجود و تجزيه و تحليل محيطي مي باشد. 
در اين مرحل��ه به منظور تجزي��ه و تحليل 
محيطي و انجام يك آسيب شناسي جامع، 
از دو تحليل آناليز وضعيت داخلي و خارجي 
استفاده شده اس��ت. در اين مدل سعي شده 
اس��ت كه عوامل خارج از سازمان بر اساس 
دو عامل فرصت  و تهدي��د‌ و عوامل داخل 
سازمان بر اس��اس دو عامل قوت  و ضعف  
كه بر روي فعاليت س��ازمان اثر مي‌گذارند، 

شناسايي شوند.  
آناليز وضعيت خاجي س��ارمان، مبتني بر 
آنالي��ز محي��ط دورPEST  ، آناليز محيط 
بررس��ي‌هاي   ،  PORTER نزدي��ك 
تطبيقي با س��اير ش��ركتهاي بيم��ه اي و 

مطالعات ب��ازار انج��ام مي ش��ود. تحليل  
PESTك��ه براي تحلي��ل محيط خارجي 
دور ب��ه كار م��ي رود، 4ح��وزه سیاس��ی، 
اقتصادی، اجتماع��ی، تکنولوژکیی را مورد 
بررس��ي قرار مي دهد. اين مدل كه محیط 
پیرامونی کس��ب و کار را مورد بررسی قرار 
می‏دهد، کی ابزار مناسب برای ايجاد يك 
تصویر جام��ع از صنعتي ك��ه در آن فعاليت 
م��ي كني��م، مي‌باش��د.  تحليل پورت��ر نيز 
كه براي تحلي��ل محيط خارج��ي نزديك 
ب��ه كار مي‌رود، ش��دت رقاب��ت در صنعت 
توس��ط 5 عامل تهديد تازه واردين، قدرت 
چانه‌زني تامين كنن��دگان، قدرت چانه‌زني 
مش��تريان، تهديد كالاي جانشين و تهديد 
رقبا به تفكيك مورد بررس��ي و تحليل قرار 

مي گيرد. 
آناليز وضعيت داخلي سازمان نيز شباهت 
زيادي به آنالي��ز خارجي دارد ب��ه جز آن که 

تمرکز آن ب��ر فاکتور‌هاي داخل س��ازمان 
است. آناليز وضعيت داخلي سارمان، مبتني 
بر تحليل وظيفه اي )س��اختار، تكنولوژي، 
مناب��ع انس��اني،فرآيندها(، تحليل منحني 
عمر س��ازمان و بازخورد برنامه قبل صورت 
مي پذيرد. در اين تحليل مواردي که تحت 
کنترل س��ازمان قرار دارن��د مانند مديريت، 
بازاريابي و سياس��ت ها مورد بررس��ي قرار 
مي‌گيرن��د. انج��ام آنالي��ز داخل��ي موجب 
مي‌گ��ردد که س��ازمان ب��ه نقاط ق��وت و 
ضعف خود در قال��ب عمليات، محصولات، 
کارکنان، مش��تري، بازاريابي، فرآيندهاي 
داخل��ي، زيرس��اخت هاي مال��ي و فناوري 
اطلاعات و فعاليت هاي تحقيق و توسعه... 
بپردازد. در اختيار داشتن يک ارزيابي کامل 
از توانمندي‌‌ها و ضعف‌هاي سازمان، پيش از 
تعريف اهداف و استراتژي ها ضروري است. 

در راس��تاي تدوين برنامه اس��ترتژيك 
سوم شركت و با توجه به اهميت مشموليت 
تمام��ي اركان تصميم س��از و تصميم گير 
ش��ركت در فرآيند طراحي و اجراي برنامه 
استراتژيك، مقرر گرديد كه كارگروه‌هايي 
تحت عن��وان كارگروه تعالي اس��تراتژيك 
در هر يك از حوزه‌ه��اي تخصصي فعاليت 
شركت تشكيل شوند. كارگروه هاي تعالي 
استراتژيك متشكل از نمايندگان هر حوزه 
در تدوين برنامه استراتژيك حوزه مربوطه 

در سطح شركت مي باشند. 
ب��ا توجه به ل��زوم ايجاد درك مش��ترك 
نس��بت به مدل برنامه ريزي اس��تراتژيك 
شركت و مفاهيم مورد استفاده در آن، دوره 
آموزشي در روز دوش��نبه مورخ 88/10/21 
و در مح��ل س��الن كنفران��س ش��ركت با 
حضور مديرعامل؛ كلي��ه مديران و اعضاي 
كارگروهاي تعالي اس��تراتژيك حوزه هاي 

مختلف تش��كيل گرديد. در اين جلسه پس 
از ارائه توضيحاتي پيرامون اهميت، مفاهيم 
و علل توجه سازمانها به برنامه استرتژيك 
توسط مدير محترم تحقيق و توسعه، مدل 

برنامه ارائه گرديد.
در راس��تاي آس��يب شناس��ي محيطي، 
 PEST مجموعه هاي مربوط ب��ه تحليل
و PORTER توسط همكاران مديريت 
تحقيق و توس��عه ش��ركت تهيه و در اختيار 
اعضاي هر كارگروه قرار داده ش��د. پس از 
انجام تحليل هاي مربوط به آسيب شناسي 
اولي��ه ، گردهمايي ديگ��ري جهت تدوين 
نقاط قوت و ضعف، فرصته��ا و تهديدهاي 
هر حوزه در روز پنج شنبه مورخ 88/10/24 
در مجموعه چاي باغ برگزار گرديد. در اين 
جلسه و به منظور درك بهتر وضعيت درون 
س��ازماني )نقاط قوت و ضعف( و تحولات 
بيرون سازمان )فرصت ها و تهديدها(، كليه 
كارگروه ه��اي تعالي اس��تراتژيك در يك 
هم انديش��ي منس��جم، به تجزيه و تحليل 
محيطي پرداختند تا با شناسايي هوشمندانه 
عوامل داخلي و خارجي،‌ بستر مناسب جهت 
انجام برنامه ريزي هاي لازم جهت استفاده 
بهینه از فرص��ت ها مبتني ب��ر نقاط قوت، 
کاس��تن نقاط ضعف در مقابله با تهدیدها، 
جهت نیل به اهداف سازمانی فراهم گردد. 

در آغ��از اين جلس��ه مدي��ر عامل ضمن 
تاكيد بر اهميت برنامه اس��ترتژيك شركت 
در همنوايي و همسويي س��ازماني، بر لزوم 
تعميق تحلي��ل محيط��ي در برنامه جاري 

شركت تاكيد كردند. 
عوامل��ي همچ��ون ورود ش��ركت‌هاي 
بيمه اي خارجي، ورود ش��ركت هاي بيمه 
اي جديدالتاس��يس، خصوص��ي ش��دن 
شركت‌هاي دولتي، آزادسازي تعرفه ها در 
رشته هاي مختلف بيمه اي ، هدفمند‌سازي 
ياران��ه ها در س��ال آتي و ح��ذف يا كاهش 
درصد اتكايي قبولي بيمه مركزي)بر اساس 
برنامه دولت( از جمل��ه مواردي بودند كه به 
عقيده ايشان تاثيرات قابل توجهي بر روند 
فعاليت شركت در 5 س��ال پيش رو خواهند 
داش��ت. در ادامه مدير تحقيق و توسعه نيز 
پيرامون فرآيند تحلي��ل محيطي موردنظر 
در گردهمايي و س��اير نكات مورد توجه در 
تدوين عناص��ر مربوط��ه توضيحاتي ارائه 
نمودند و فعاليت كارگروه ه��ا آغاز گرديد. 
در نهايت نيز جلس��ه در س��اعت 16 عصر 

خاتمه‌يافت.

 جهت تدوين برنامه سوم استراتژيك  شركت )1389-93(  

 نخستين گردهمايي كارگروه هاي تعالي  استراتژيك
  بيمه پارسيان برگزار شد

مدير عام�ل ضمن تاكيد ب�ر اهميت برنامه اس�ترتژيك ش�ركت در همنوايي و 
همسويي سازماني، بر لزوم تعميق تحليل محيطي در برنامه جاري شركت تاكيد 

كردند. 
عواملي همچون ورود ش�ركت‌هاي بيمه اي خارجي، ورود شركت هاي بيمه‌اي 
جديدالتاسيس، خصوصي ش�دن ش�ركت‌هاي دولتي، آزادس�ازي تعرفه ها در 
رشته‌هاي مختلف بيمه اي ، هدفمند‌سازي يارانه ها در سال آتي و حذف يا كاهش 
درصد اتكايي قبولي بيمه مركزي)بر اساس برنامه دولت( از جمله مواردي بودند 
كه به عقيده ايشان تاثيرات قابل توجهي بر روند فعاليت شركت در 5 سال پيش 

رو خواهند داشت.
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گو
ت‌و

گف

بابل کیی از شهرستان های استان مازندران است که با ۱۴۳۱ یکلومتر مربع 
مساحت ، در قسمت مرکزی استان واقع شده است.این شهرستان دارای ۲ شهر به 
نام های بابل و امیر کلا و ۳ بخش به اسامی بخش مرکزی ، بخش بند پی شرقی ، بند 

پی غربی و همچنین ۱۰ دهستان است.
دراين شماره چتر گفت و گويي را با حسين زاده تالشي نماينده فعال بيمه پارسيان 

دربابل انجام داده ايم كه درادامه مي آيد:

   تعامل شما با ساير نمايندگان اين شهر و با ICD چگونه است؟ 
روند ارتباط نمايندگان با مديران ستادي شركت بيمه پارسيان هر چه به جلو پيش 
مي‌رود، بهتر و نرخ‌گيري با سرعت و برنامه و نظر بهتري صورت مي گيرد. به خصوص در 
2 سال اخير ملموس‌تر شده است و در اين جا از زحمات و همكاري كليه واحدهاي ستادي 

قدرداني مي كنم.
 همچنين ارتباط صحيح و منطقي يك ICD با نماينده و بلعكس مي‌تواند در پيشبرد 
اهداف بيمه‌اي آن نمايندگي تاثير مستقيم داشته باشد، كه خوشبختانه اين ارتباط صحيح 

در شهرستان بابل بين ICD و نمايندگان برقرار است. 

   آيا شما به فروش بيمه‌هاي اجباري اعتقاد داريد؟ 
اگر فروش بيمه ثالث باشد كه ما مجبور به فروش آن مي‌باشيم اما با فروش اجباري 
بيمه‌هاي اختياري در كنارشخص ثالث مخالفم. معتقدم  مي‌توان در كنار فروش بيمه‌هاي 
اجباري، مزاياي بيمه‌هاي ديگر را  به بيمه‌گذار معرفي  كرد و او را در مرحله انتخاب قرار داد 

نه مجبور به خريد آن كرد.

   سهم شما از رشته ثالث چه ميزان است؟ 
سهم اين نمايندگي در شخص ثالث 30 درصد مي‌باشد كه هميشه توجه اين نمايندگي 

به انتخاب بيمه‌گذار در اين رشته است. 

   آيا طرح بيمه پارسيان براي عرضه بيمه‌هاي اختياري مانند عمر و آتش‌سوزي 
منازل مناسب است؟

بيمه عمر و سرمايه‌گذاري شركت بيمه پارسيان يكي از جامع‌ترين و مناسب‌ترين رشته 
بيمه‌اي موجود در شركت بيمه پارسيان مي‌باشد، و پيش‌بيني مي‌شود در آينده نزديك 
استقبال از آن بيشتر و جاي خود را در بازار بيمه‌اي ايران باز نمايد. سهولت نرخ‌گيري توسط 

عوامل فروش، يكي از مزاياي مثال‌زدني آن مي‌باشد ولي، در مورد بيمه‌نامه آتش سوزي 
منازل مسكوني كه قبلًا مورد توجه شركت بيمه‌ نبود گام موثري در جهت فروش بيمه 

نامه‌هاي انفرادي مي‌باشد. 

    در مورد طرح‌هاي جديد از جمله طرح اميد بيمه پارسيان چه نظري داريد؟ 
ما سهام‌داران بزرگ و ارزشمندي داريم كه بايد از اين سهامداران در جهت افزايش 
پرتفوي شركت حداكثر بهره‌برداري را كرد و به نظر من طرح اميد پارسيان ارتباط خوبي 

مابين بانك و بيمه ايجاد و هر دو از منافع آن بهره‌مند مي‌گردند. 

    نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته‌هاي مختلف بيمه‌اي چيست؟ 
تعرفه‌هاي رشته‌هاي مختلف در شركت بيمه پارسيان تقريباً حالت تعادل دارد ولي 
احساس مي‌شود شركت بايد در مواردي براي جذب بيمه‌گذار با ريسك‌هاي پايين و 
مناسب اقدام به كاهش نرخ نمايد، ولي به اين موضوع توجه داشت كاهش نرخ با توجه به 

ريسك ها و شرايط بيمه گذار امري شدني است و امروز در اكثرشركت ها اجرا مي شود.

    آيا آزادسازي يا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟ 
در آزاد سازي تعرفه‌ها شركت‌هايي موفق‌تر خواهند بود كه داراي پشتوانه‌هاي قوي 
و محكم هستند و به احتمال فراوان بعضي از شركت‌هاي بيمه با مشكلات زيادي روبرو 

خواهند شد. 

    شما بيشتر تمايل به حضور در كدام رشته بيمه‌اي را داريد؟ 
يك نماينده بايد در تمامي رشته‌هاي بيمه‌اي داراي فعاليت و پرتفوي باشد. ولي شايد، 
يك نماينده در انواع اقسام رشته‌هاي بيمه‌اي فعاليت داشته باشد ولي در يك يا دو رشته 
مهارت بيشتري مي‌يابد و سرعت جذب بيمه‌گذار از آن رشته‌ها بيشتر مي‌باشد. شخصاً 

تمايل به صدور در رشته‌هاي مسئوليت و عمر را دارم. 

    چه توصيه‌اي براي نمايندگان براي بالا بردن پرتفوي نمايندگي داريد؟ 
پاسخ به اين سوال مفصل مي‌باشد كه به ذكر چند نكته بسنده مي‌نمايم، اولين نكته 
افزايش دانش‌ فني بيمه‌اي در تمامي رشته‌هاي بيمه حتي اگر در آن رشته موردنظر در 
طول سال يك مورد هم صادر نگردد، زيرا عدم اطلاعات فني نماينده يا ناكافي بدون آن 
بيمه‌گذار را با ترس و دودلي روبرو مي‌كند، دومين مورد روابط عمومي بالا و برخورد خوب 

و مناسب با بيمه‌گذاران، سومين مورد صداقت در رفتار و گفتار كه هميشه باعث پيشرفت و 
افزايش بيمه‌گذاران براي آن نمايندگي خواهد شد و در آخر به ياد داشته باشيد هميشه يك 

بيمه‌گذار راضي شما را با 5 فرصت روبرو يا 5 بيمه‌گذار جديد را به شما معرفي مي‌نمايد.

   براي حفظ مشتريان خود از چه ابزارهاي تشويقي بايد استفاده كنيم؟ 
اعتقاد دارم بهترين ابزار تشويق براي حفظ مشتري پرداخت خسارت خوب و به موقع 
توسط شركت به بيمه‌گذار مي‌باشد و يقيناً بهترين تبليغ براي شركت بيمه زمان پرداخت 

خسارت نسبت به بيمه‌گذاران مي‌باشد. 

    در پايان اگر پيشنهادي براي شركت يا براي خوانندگان ماهنامه چتر داريد 
بفرمائيد؟ 

تنها تقضاي من از مديران محترم شركت بيمه پارسيان تاسيس شعبه پرداخت خسارت 
اتومبيل براي شهرستان بابل مي‌باشد، با اين ديد كه تاسيس يك شعبه پرداخت خسارت 
هزينه نيست بلكه يك فرصت و بازاريابي است. و در پايان از زحمت ICD فعلي 
شهرستان بابل  آقاي رحيمي و ICD قبلي جناب حيدري و همين‌طور از همكارانمان در 

ماهنامه چتر تشكر و قدرداني مي‌نمايم.

مجتمع بيم�ه اي اصفهان كار خ�ود را از آبان 
84 به عنوان دومين مجتمع بيمه اي پارس�يان 
آغاز كرد‌ و امروز يكي  از بزرگترين مجتمع هاي 
بيمه‌اي پارس�يان اس�ت كه نمايندگان زيادي 
در اس�تان اصفهان با آن همكاري دارند. دراين 
ش�ماره چتر گف�ت و گوي�ي را ب�ا بهروزجوزي 
رييس مجتمع بيمه اي اصفهان انجام داده ايم 

كه در پي مي آيد:
    سهم شما از رشته ش�خص ثالث چه ميزان 

است؟
سال گذشته به طور متوس��ط در ماههاي مختلف 
س��ال بين80 تا 85 درصد پرتفوي مجتمع اصفهان 
ش��خص ثالث بوده اس��ت.در 10 ماه گذشته با توجه 
به اينكه تمرك��ز مجتمع بر اين ب��وده كه نمايندگان 
به سمت رشته هاي غيرثالث هدايت شوند،مجموع 
پرتفوي ش��خص ثالث مجتمع و نمايندگان درشهر 
اصفه��ان 5 درص��د كاهش يافت��ه اس��ت.درحال 
حاض��ر68 درصد پرتف��وي اصفهان ش��خص ثالث 
مي‌باش��د،كه39 درصد آن مربوط به صادره شخص 
ثالث با شرايط عادي بوده است.درواقع تا حد امكان 
س��عي ش��ده اگر ش��خص ثالث نيز صادرمي شود با 

تعهدات ويژه باشد.
    آيا ش�ما به فروش بيمه هاي اجباري اعتقاد 

داريد؟
براي پاس��خ به اين س��وال شما لازم اس��ت دامنه 
فعالي��ت در اين ن��وع بيمه ها ب��ه لحاط نوع رش��ته 
بيمه‌اي ،ميزان فعاليت ش��بكه ف��روش در اين قبيل 
رش��ته‌ها و اهداف موج��ود در اجباري س��اختن اين 
رشته‌ها مشخص ش��ود.درحال حاضردر بخشهايي 
كه مس��ئوليتهاي قانوني ب��ر عملكرد اف��راد مترتب 
اس��ت بيمه هاي اجباري وجود دارد. در ساير كشورها 
نيز به همين صورت و حتي با ش��دت بيشتري وجود 
دارد. مثلًا مس��ئوليت كارفرمايان در قالب كش��ورها 
تاب��ع نظري��ه خطرب��وده و اجب��اري اس��ت.درواقع 
نهادهاي قانوني به منظور حص��ول اطمينان از حفظ 
سرمايه‌هاي مادي و انس��اني اقدام به اجباري نمودن 
برخي از رشته ها مي نمايند.بنابراين فعاليت در زمينه 
بيمه‌هاي اجباري في نفسه اش��كالي ندارد.دو مساله 

مهم وجود دارد كه در اين نوع بيمه ها بايد مورد توجه 
قرارگيرد.دربعضي از بيمه هاي اجباري تواتر و شدت 
خس��ارت اكثرريس��كهاي پذيرفته ش��ده بالا بوده و 
شركتهاي بيمه مجبور به وضع ساز وكارهاي كنترلي 
در جذب اين قبيل بيمه ها هس��تند.همچنين شبكه 
فروش يك ش��ركت بيمه مي بايست به لحاظ دانش 
و تجربه درامر فروش��ندگي انواع بيمه خود را تقويت 
نمايد.درحاليكه بيمه هاي اجب��اري چنين الزاماتي را 
براي بخش فروش ايجاد نمي نمايد چون خريداران 
ناگزير به خريد با هرشرايطي هستند.پس تا جايي كه 
فعاليت در بيمه هاي اجباري مانع رشد و پويايي شبكه 
فروش در ساير انواع رش��ته هاي بيمه اي نگرديده و 
شركتهاي بيمه نيز در بخش خسارت به مشكل عمده 
اي با اين نوع بيمه ه��ا برنخورده اند،پرداختن به بيمه 
هاي اجباري مانعي نخواهد داش��ت.بويژه اينكه ابن 
نوع بيمه نامه ها ب��ه دليل تقويت بني��ه مالي اجزاي 
فروش)دركوت��اه مدت( قدرت مانور فروش��ندگان و 
نمايندگان بيمه را در ساير رش��ته هاي بيمه اي كه از 
قضا رقابت درآنها بيشتربوده و س��رمايه گذاري ويژه 

اي را نيز طلب مي‌نمايد،افزايش مي دهد.
    آيا طرح بيمه پارسيان براي عرضه بيمه‌هاي 
اختياري مانند عمر و آتش سوزي منازل مناسب 

است؟

همچنانكه در سوال قبل اش��اره گرديد،بيمه هاي 
اختياري و فروش در اين بخش نياز به فروش��ندگاني 
با قابلي��ت هاي ويژه م��ي باش��د.بويژه در بازاري كه 
روز ب��روز رقاب��ت در ان درحال افزايش اس��ت. ارائه 
محصولات با ش��رايط متنوع يكي از راههاي موجود 
براي افزايش س��هم بازار ب��وده كه حداق��ل در طي 
يكسال گذشته در پارسيان با روند معقولي به ويژه در 
دو رشته اشاره ش��ده به اين مهم پرداخته شده است. 
درحال حاضر به نظر مي رسد ما شرايط متنوعي براي 

خريداران عمر و آتش سوزي فراهم ساخته ايم.
  به نظر شما عرضه بيمه هاي عمر پارسيان تا 

چه حد با استقبال مردم مواجه بوده است؟
درحال حاضر اكث��ر خريداران بيمه پارس��يان را به 
دليل فعاليت در بخش اتومبيل مي شناس��ند. معتقدم 
بيمه عمر پارس��يان از اين قابليت برخوردار است كه 
نقش تعيين كنن��ده اي در برداش��ت و ذهنيت مردم 
از بيمه پارس��يان و ح��وزه فعاليت آن ايف��ا نمايد.به 
نظرمي رس��ددر طراحي بيمه عمر پارسيان به خوبي 
از تجربيات س��اير ش��ركتها در داخل و خارج كش��ور 
استفاده ش��ده و چنانچه نمايندگان ش��ركت در اين 
زمينه ازپشتيباني‌هاي لازم برخوردار شوند،بيمه عمر 
پارس��يان جايگاه مطلوب در بازاربيمه كش��ورخواهد 

يافت.

    نظر ش�ما در م�ورد ن�رخ تعرفه رش�ته هاي 
مختلف بيمه اي چيست؟

 بايد توجه داش��ت نظام تعرفه اي واقعيتهاي فني 
شركتهاي بيمه را به درستي نش��ان نخواهد داد.تنها 
در صورتيكه تعيي��ن نرخ به ش��ركتهاي بيمه واگذار 
ش��ود،مي توان عملكرد فني ش��ركتهاي بيمه را به 
درس��تي به حيطه آزمون درآورد.نظ��ام تعرفه اي به 
واسطه وجود شرايطي به بازار بيمه تحميل شد و البته 
حذف آن نيز به يكباره ميسر نبوده و قطعاً نياز به برنامه 

ريزي دقيقي دارد.
   آيا آزاد س�ازي يا حذف تعرفه موجب رقابت 

خواهد شد؟
به نظر من مي بايس��ت در درجه نخس��ت تعريف 
ما از رقابت مشخص باشد و س��پس به مساله حذف 
تعرفه و تاثيرات آن بر رقابت ب��ازار بپردازيم. اگرچه 
در مواقعي قيمت اصلي ترين ركن رقابت مي ش��ود 
ولي در غالب موارد پايين ترين سطح رقابت را قيمت 
تعيين مي نمايد.معتقدم و همواره بر اين مساله تاكيد 
داش��ته ام كه قيمتي كه در بازار بيم��ه به عنوان حق 
بيمه پرداخت مي ش��ود را نبايد هزينه قلمداد نموده 
و به دنبال سازوكاري براي كاهش آن بود.حق بيمه 
پرداختي بيمه گذاران در واقع س��هم سرمايه گذاري 
آنها در نظ��ام ايمن��ي و امنيت خاطر جامعه اس��ت و 
هرچقدر س��رمايه گذاري بيش��تر، بنيه و قدرت اين 
نظام در فراهم س��اختن امنيت خاطر براي جامعه در 
كليه بخش��ها افزايش خواهد يافت.پس حذف يا آزاد 
سازي تعرفه را نبايد فقط از بعد قيمتها سنجيد.آنچه 
در اين زمينه بايد مهم تلقي ش��ود اينست كه آيا اين 
اقدام مي‌تواند منجر به ارتقاء كمي و كيفي شركتهاي 
بيمه به لحاظ امور فني بيمه اي گردد يا خير؟از طرف 
ديگر اي��ن اقدام ني��از به پي��ش زمينه هاي��ي نظير 
پرداختن به س��ازوكارهاي نظارتي ويژه دارد كه اگر 

فراهم نباشد موفقيت آنرا با ترديد مواجه مي‌سازد.
   شما بيش�تر تمايل به صدور كدام رشته هاي 

بيمه اي داريد؟
به ترتي��ب عمروس��رمايه گذاري، بارب��ري، آتش 
سوزي، حوادث، مس��ئوليت مدني و همچنانكه قبلًا 
اشاره نمودم شخص ثالث به دليل نقشي كه در كوتاه 

مدت درتقويت نمايندگان دارد.
   تعام�ل مجتمع اصفه�ان با نماين�دگان و نيز 
نمايندگان اين شهر با مجتمع چگونه است؟وآيا 
از نح�وه ارتب�اط مديران س�تادي پارس�يان با 

مجتمع ها رضايت داريد؟
پارسيان جزء نادر ش��ركتهايي است كه كانال هاي 
ارتباطي مستقيم با مديران عالي خود براي نمايندگان 
فراهم نموده است.اين امر باعث مي شود هم مديران 
محترم از نزديك با مسائل و مش��كلات ايشان آشنا 
ش��وند و هم نمايندگان امكان تقويت دانش و تجربه 
بيمه اي را پيدا مي كنن��د.در خصوص ارتباط مجتمع 
با نمايندگان،ذكر اين نكته ضروري اس��ت كه يكي 
از ش��اخص هاي عملك��رد يك مجموع��ه كاهش 
نارضايتي ها و شكايتهاس��ت كه در اين زمينه اهتمام 

ويژه اي صورت گرفته است.
  براي حفظ مش�تريان خ�ود ازچ�ه ابزارهاي 

تشويقي بايد استفاده كنيم؟
به نظرمي رسد علارغم توسعه فن آوريهاي جديد 
كه ام��كان ارتباط همزمان و در س��طح گس��ترده با 
مش��تريان را فراهم مي سازد اما روش��هاي رو درو و 
چهره به چهره با مش��تريان اثربخشي بيشتري دارد.
اينكه نمايندگان و فروش��ندگان بيمه فرآيند فروش 
را با خريد بيمه نامه توس��ط بيمه گذاران خاتمه يافته 
تلقي نكنند و در طي اعتبار ق��رارداد بيمه به عناوين 
مختل��ف و در مواقع خ��اص ضمن ملاق��ات با بيمه 
گذاران مس��ائل آنها را مورد توجه قراردهند قطعاً در 
حفظ ايشان موثر خواهد بود.بنابراين مجموعه اجزاء 
شبكه فروش لازم است توجه داشته باشند كه صرف 
فروش يك بيمه نامه كافي نب��وده و پيگيري فرآيند 
پس از فروش تعيين كننده تر در استمرار فعاليت آنها 

خواهد بود.
 درپايان اگر پيشنهادي براي شركت يا حرفي 

براي خوانندگان چتر داريد بفرماييد.
شركت بيمه پارسيان شركتي رو به رشد و پويااست.
نشانه پويايي و رشد آن اينس��ت كه مسائل آن به روز 
بوده و ما كمتر درگير مسائل موجود در گذشته هستيم.
اميدوارم اين پويايي و رشد براي اين شركت همواره 

استمرار داشته باشد.

رييس مجتمع بيمه اي اصفهان:

حق بيمه هزينه نيست

بايد به بيمه گذارفرصت انتخاب داد
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براساس آمار قابل اتكا منتشره از س��وي بيمه مركزي ايران، 
عملكرد صنعت بيمه كشوردربيمه هاي اتومبيل نشان مي دهد 
كه طي نيمه اول س��ال جاري درمجموع 12/536/075ميليون 
ريال حق بيمه درسه رشته حوادث سرنشين،بدنه و شخص ثالث 
توليد شده اس��ت كه هر كدام به ترتيب داراي 15/54،13/68 و 
11/38درصد نرخ رشد در مقايسه با مدت مشابه سال قبل است.

اين درحالي است كه شركت بيمه پارس��يان درمدت ياد شده 
در دو رشته بدنه و شخص ثالث مبلغ 1/014/831 ميليون ريال 
حق بيمه توليد كرده اس��ت ك��ه هريك به ترتيب ازنرخ رش��د 

21/16 و 10/88درصدي برخوردار است.
درعين حال بيمه پارس��يان ب��ا پرداخ��ت 669/234ميليون 

ريال خس��ارت به بيم��ه گذاران بيم��ه هاي اتومبي��ل در مدت 
مذكور توانست با كاهش 33واحد نس��بت خسارت رشته بدنه را 
به 78درصد كاهش دهد. اين درحالي اس��ت ك��ه بيمه بدنه در 

پرتفوي بيمه پارسيان از رشد 21/16درصدي برخورداراست.
هرچن��د بيم��ه ش��خص درپرتف��وي بيمه پارس��يان رش��د 
10/88درص��دي دارد ام��ا نس��بت خس��ارت اين رش��ته تنها 

8/19واحد افزايش نشان مي دهد.
صنعت بيمه كشورمان در دوره گذر از نظام تعرفه و آزادسازي قرار 
دارد و طبق آخرين مصوبه شوراي عالي بيمه در ماه گذشته تعرفه 
رشته بدنه اتومبيل حذف و آيين نامه جديد بيمه شخص ثالث براي 
اجرا به زودي به ش��ركت هاي بيمه ابلاغ خواهد شد كه اين امر با 

مديريت درست ريسك ها و ارايه خدمات مطلوب به مشتريان مي 
تواند موجب تحول بزرگي در بيمه هاي اتومبيل شود.

عملكرد ش��ركت هاي بيمه ب��ه ويژه بيمه گراني كه س��هم 
رش��ته اتومبيل در پرتفوي آنان بيش از س��ايرين بود درسال 
مال��ي 87 ونيمه اول س��ال 88 نش��ان مي دهد ك��ه ضريب 
خس��ارت رش��ته زي��ان ده ش��خص ثال��ث درمس��ير كنترل 
قرارگرفته و ش��ركت ها توانس��ته اند ضمن جلوگيري از رشد 
ضريب خسارت آن اين رقم را كاهش دهند اما نبايد فراموش 
كرد هنوز ضريب خسارت رشته شخص ثالث در مزر95درصد 
بوده و هنوز براي كنترل ريسك اين بيمه اجباري زيانده جاي 

كار بسيار است.

اين درحالي اس��ت كه تا پايان س��ال 87 از حدود 12 ميليون 
دس��تگاه اتو‌مبيل و ح��دود 7 ميلي��ون موتورس��يكلت، كمتر از 

10درصد اين وسايل نقليه براي بيمه‌نامه بدنه هستند.
اين ارقام با مديريت صحيح مي تواند يك فرصت و درصورت 

عدم مديريت تهديدي بزرگ  براي بيمه گران باشد.
بيمه پارسيان با داشتن بيش از 1300نماينده در سراسركشور، 
دارا بودن 17 مجتمع‌بيمه‌اي و 48 واحد پرداخت خسارت زمينه 
سرويس دهي مناسب به مشتريان را فراهم كرده است كه بدون 
ترديد حذف تعرفه بيم��ه بدنه و ابلاغ آيين نامه جديد ش��خص 
ثالث فضاي جديد رقابتي را براي بيمه پارس��يان رقم خواهد زد.  

)آمار درجداول زير آمده است(

بررسي عملكرد بيمه پارسيان دربيمه هاي اتومبيل درمقايسه با كل صنعت بيمه 

ضريب خسارت بيمه هاي اتومبيل
تهديدي بزرگ براي بيمه‌گران

مقايسه عملكرد صنعت بيمه و بيمه پارسيان در بيمه هاي اتومبيل  درنيمه اول سال 88 در مقايسه با مدت مشابه 87          ) ارقام به ميليون ريال(

نام رشته

حق بيمه توليدي درنيمه اول سال 88 درمقايسه با مدت 
مشابه سال 87

خسارت پرداختي درنيمه اول سال 88 درمقايسه با مدت 
نسبت خسارت )درصد(مشابه سال87

تغيير  واحدبيمه پارسيانتغيير  واحدكل بازاررشد)درصد(بيمه پارسيانرشد)درصد(كل بازاررشد)درصد(بيمه پارسيانرشد)درصد(كل بازار

حوادث 
2/14-98941454/6814908235/4515/07سرنشين

33/35-0/2478/11-15/0955/58-235231715/1319936521/16130744614/64155730بدنه اتومبيل

919434411/3881546610/88596827025/8251350427/4564/917/4562/978/19شخص ثالث

مقايسه عملكرد صنعت بيمه و بيمه پارسيان در بيمه هاي اتومبيل  درنيمه اول سال 88 در مقايسه با مدت مشابه 87          ) ارقام به ميليون ريال(

نام رشته
نسبت خسارت )درصد(خسارت پرداختيحق بيمه توليدي

تغيير  واحدبيمه پارسيانتغيير  واحدكل بازاررشد)درصد(بيمه پارسيانرشد)درصد(كل بازاررشد)درصد(بيمه پارسيانرشد)درصد(كل بازار

حوادث 
9/9138/641/55-2052361/32148841/49399514/1934710/3523/55سرنشين

1/6979/724/98-8/90268866/06387512/4062/20-4977919/636245بدنه اتومبيل

1/74-9/5089/38-18389322/351572135/5614980510/741038510/5794/36شخص ثالث
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چه
دري

شوراي عالي بيمه دردومين مرحله آزاد سازي تعرفه رشته بدنه اتومبيل را حذف 
كرد و پيشنهاد شوراي عالي بيمه براي نرخ جديد بيمه شخص ثالث درهيات دولت 

دردست بررسي است.
اين دو اتفاق مهم بدون ترديد تاثيربه سزايي در بازاربيمه هاي اتومبيل كشور 
خواهد داشت و شركت هاي بيمه به ويژه بيمه گراني كه سهم قابل توجهي از 
بازاراتومبيل را درانحصار دارند بايد به دنبال راهكارهاي نويني براي جذب و حفظ 
بيمه گذاران اين گروه باشند. نشريه چتراين شماره را به موضوع صدور بيمه هاي 
اتومبيل اختصاص داده است و گفت و گويي را با فرناز فتوت،رييس اداره اتومبيل بيمه 

پارسيان انجام داده ايم كه در ادامه مي آيد:
    ابتدا انواع بيمه هاي اتومبيل و خطراتي را كه تحت پوشش قرار مي دهند به 

اختصارتوضيح دهيد؟
در بيمه اتومبيل موضوع بيمه عبارت است از هر نوع وسيله نقليه موتوري زميني از قبيل : انواع 
خودروهاي سواري ، باركشها ) مانند وانت ، كاميونت ، كاميون و... ( ، اتوكارها ) شامل انواع ون ها ، 
مي ني بوس و اتوبوسها ( ، انواع موتورسيکلت و يا هر نوع وسيله نقليه ديگري که با نيروي محرکه 

موتور حرکت مي کند. 
انواع پوششهاي بيمه اي براي وسائط نقليه موتوري زميني عبارتند از : 

الف – در بيمه بدنه اتومبيل ، تعهد بيمه گر جبران خسارت وارده به خود وسيله نقليه بيمه شده 
است. به عبارت ديگر بيمه گر با بيمه نمودن وسيله نقليه تعهد مي‌نمايد چنانچه به علت هر يک از 
حوادث مشمول بيمه ، خسارتي به وسيله نقليه وارد شود و يا کلًا از بين برود ، خسارت وارده را جبران 

نمايد. اين پوشش بيمه اي به بيمه بدنه اتومبيل معروف شده است. 
خطرات اصلي كه تحت پوشش بيمه نامه بدنه اتومبيل متداول است ، عبارتند از : حادثه  ، 
آتشسوزي ، صاعقه ، انفجار و سرقت كلي) با تعريفي كه در شرايط عمومي بيمه بدنه براي آنها آمده 
است ( . خطرات اضافي كه بنا به درخواست بيمه گذار در بيمه بدنه مي‌توانند تحت پوشش قرار گيرند 
عبارتند از : سرقت درجاي كليه لوازم ، سرقت درجاي لوازم مورد درخواست ، شكست شيشه ، اياب 
و ذهاب ، سيل و زلزله ،پاشيدن مواد شيميايي و اسيدي ، طوفان و تگرگ و گردباد ، نوسانات ارزش 
بازار. لازم به توضيح است كه خطرات اضافي فوق الذكر در بيمه پارسيان قابل عرضه مي باشند و 

بيمه گذار ميتواند هر يك از خطرات را كه تمايل دارد ، خريداري نمايد.
ب - چنانچه بيمه گر تعهد نمايد در صورتيكه اتومبيل بيمه شده موجب بروز خسارت اعم از جاني 

يا مالي به اشخاص ديگري غير از بيمه گذار گردد و بيمه گذار يا راننده مسئول جبران خسارت وارده 
باشد، خسارت وارده را پرداخت نمايد. اين نوع بيمه را بيمه مسئوليت مينامند که اصطلاحاً به بيمه 
شخص ثالث اتومبيل معروف شده است. در بيمه شخص ثالث ، بيمه گذار مي‌تواند بيمه حوادث 
راننده را نيز ، ماداميكه در داخل خودرو باشد ، خريداري نمايد كه مقصود از حادثه يا حوادث موضوع 
اين پوشش : آتش‌سوزي ، انفجار ، تصادف ، واژگون شدن ، منحرف شدن يا سقوط وسيله نقليه 

مذكور كه موجب جراحت يا صدمه بدني قابل تشخيص پزشك گردد ، مي باشد.
    بيمه بدنه  و شخص ثالث در پرتفوي بازار بيمه كشورمان چه وضعيتي ازنظرحق 

بيمه توليدي و خسارات پرداختي در سال 1387 داشته است ؟    

سالرشته
حق بيمه 
توليدي

خسارت 
پرداختي

ضريب خسار 
)درصد(

تعداد بيمه 
نامه

تعداد 
خسارت

شخص 
ثالث 

138718389/314980/594/36134248311625035

بيمه 
بدنه

13874977/92688/662/201390334359764

)ميليارد ريال(

آمار استخراج شده از " سالنامه آماري صنعت بيمه/1387 " مي باشد كه بدون لحاظ نمودن حق 
صدور ، كارمزد ، هزينه هاي بيمه گري و خسارات معوقه مي باشد. 

    فروش بيمه هاي اتومبيل توسط بيمه پارسيان درپايان 9ماهه اول امسال چه ميزان 
است ؟ آيا توليد حق بيمه در مقايسه با مدت مشابه سال قبل ازرشد برخورداراست؟ 

)لطفا آمار شخص ثالث و بدنه به صورت جداگانه ذكرشود.(
حق بيمه دريافتي در 9 ماهه اول سال در رشته شخص ثالث معادل 607ر392ر1 ميليون ريال 
مي باشد كه در مقايسه با مدت مشابه در سال قبل 15 درصد رشد كرده است. و همچنين در رشته 
بدنه اتومبيل معادل 302ر195 ميليون ريال مي باشد كه در مقايسه با مدت مشابه در سال قبل 

تغييرچنداني نكرده است. 
    آيا حذف تعرفه و به تبع آن كاهش حق بيمه ها اين رشته را جزو بيمه هاي زيان ده 

قرارمي دهد؟ 
حذف تعرفه ها نبايد به معناي  كاهش حق بيمه ها تلقي شود ، ولي چون پبش بيني مي‌شود. 
بيمه گران براي كسب پرتفوي بيشتر از اهرم كاهش حق بيمه استفاده نمايند ، طبيعتا" در مرحله 
نخست شركتهاي بيمه با كاهش حق بيمه ، با ضريب خسارت بيشتر مواجه خواهند شد. و انتظار مي 
رود اين امر در سالهاي بعد متعادل و جايگاه خود را پيدا كند.  در حقيقت حذف تعرفه بدان معناست 
كه موضوع بيمه ، ارزيابي ريسك شود و متناسب با ريسك آن ، حق بيمه مدنظر اخذ گردد كه در 
مواقعي ممكن است بيشتر ، بدون تغيير و يا كمتر باشد. بنابراين اگر با آزاد سازي تعرفه ها ، به صورت 
كارشناسي برخورد نموده و جهت هر موضوع بيمه ، حق بيمه متناظر با ريسك آن اخذ گردد ، مسلما" 
نه تنها مواجه با زيان نخواهيم شد ، بلكه سود آور هم خواهد بود.  خوشبختانه توافقنامه اي فيمابين 
شركتهاي بيمه براي تغيير نرخهاي جديد به عمل آمده است كه احتمال دارد در ماههاي آينده به 
اجرا گذاشته شود. در نتيجه در مقطع فعلي نمي توان اظهار نظر سريعي در اين زمينه براي چگونگي 

اعمال نرخ هاي توافقي ابراز شود. 
    شبكه فروش كه عرضه كننده اصلي انواع بيمه ها ، بخصوص بيمه هاي اتومبيل با 

حجم بسيار بالا‌، هستند. آيا مديريت بيمه هاي اتومبيل پارسيان براي كنترل صدور 
بيمه هاي شخص ثالث و بدنه  كه جزو رشته هاي با ضريب خسارت بالا هستند برنامه 

اي دارد؟
در حال حاضر نزديك به 300 واحد داراي مجوز صدور بيمه هاي اتومبيل ) شخص ثالث و بدنه( 
مي باشند. كه اين تعداد با سرعت بسيار زيادي در حال افزايش مي باشند. لذا پشتيباني واحدهاي 
مربوطه در خصوص پاسخگويي و رفع مشكلات جاري و همچنين كنترل بيمه نامه هاي صادره از 
جمله كارهاي اصلي مي باشد كه در مديريت بيمه هاي اتومبيل  ، در حال انجام است كه با دو نوع 
كنترل به صورت همزمان بر روي بيمه نامه هاي صادره به شرح ذيل ، در فاصله زمانهاي مشخص 

شده اي به صورت دوره اي ، در حال اجرا مي باشد :
• كنترل از راه دور بيمه نامه‌هاي صادره ) به روش مانيتورينگ( : كه در اين نوع كنترل مسائل و 

خطاهايي بررسي مي‌شوند كه نياز به رؤيت پرونده بيمه نامه مربوطه نمي باشد. 
• كنترل در محل صدور بيمه نامه : در اين نوع كنترل مسائل و خطاهايي بررسي مي‌شوند كه 

فعلا" فقط با رؤيت بيمه نامه ها ميسر مي باشند. 
     البته با تلاش و همفكري همكاران مديريت بيمه هاي اتومبيل و حمايتهاي همكاران مديريت 
فن آوري اطلاعات ، سعي و تلاش شده است كه اكثر كنترلها به سمت مانيتورينگ سوق داده شود 
كه در مدت زمان كوتاه به نتايج بسيار مطلوبي نيز در اين زمينه دست يافته ايم. در اين مديريت هدف 
از كنترل ها و بازديدها ، صرفا" جنبه بازرسي ندارد و بيشتر جنبه آموزشي دارد و هدف اين است كه 
بيمه نامه ها بدون عيب و نقص صادر گردند تا بيمه گذاران بيمه پارسيان در طول مدت پوشش 
بيمه اي با مشكل خاصي ) به دليل خطاهاي واحد صدور ( مواجه نشوند. ضمنا" در آينده اي نزديك 
نيز قرار است كه شعب بيمه پارسيان نيز در اين زمينه ما را ياري دهند. در صورت همكاري كليه 
واحدهاي صدور ، به اميد روزي هستيم كه در بيمه پارسيان هر واحد صدوري بتواند بازرس خودش 
باشد  و بتوانيم جهت جلب رضايت بيشتر مشتريان گامهاي بلندتري برداريم.  ضمنا" با پيگيري 
و هماهنگي‌هاي مداوم با ساير مديريتهاي ذيربط ، تلاش مي‌شود تا واحدهاي فروش علاوه بر 
گزينش مشتريان بيمه بدنه ، با اعمال فاكتورهايي از جمله توجيه بيمه گذاران ، بيمه نامه ها را به گونه 
اي صادر نمايند تا منافع طرفين از هر جهت در بيمه نامه ها لحاظ و در عين حال ضريب خسارت نيز 

كاهش يابد. 
     آيا بيمه پارسيان طرحي براي صدوريا تمديد اينترنتي بيمه هاي اتومبيل دارد؟

در اين خصوص بررسي هايي انجام شده است. لذا به دليل ماهيت خاص اين رشته كه در حال 
حاضر رؤيت و تحويل اصل بيمه نامه شخص ثالث به هنگام صدور الزامي و همچنين در بيمه هاي 
بدنه مسأله بازديد اوليه خودرو داراي اهميت بسزايي مي باشد ، بنابراين فقط براي  بيمه نامه هاي 
بدنه و شخص ثالثي كه تمديدي بيمه پارسيان مي باشند ، در صورت On Line شدن سيستمها 

در آينده راهكارهايي در زمينه تمديد اينترنتي اجرا خواهد شد. 
    رييس كل بيمه مركزي ايران اخيرا اعلام كردند ،آيين نامه جديد بيمه شخص 
ثالث به تاييد هيات دولت رسيده و به زودي به صنعت بيمه ابلاغ مي شود ، آيا سيستم 
نرم افزاري صدوربيمه هاي اتومبيل پارسيان آمادگي هماهنگي با تغييرات براي نحوه 

محاسبه حق بيمه با نرخ جديد را دارد؟
سيستم نرم افزاري صدور بيمه هاي اتومبيل از همان ابتدا به گونه اي توسط مديريت فن آوري 
اطلاعات طراحي گرديده است كه قابليت هر گونه تغيير و يا اصلاحي در مدت زمان كوتاه را دارد. كما 
اينكه در طي چند سال گذشته با توجه به تغييراتي كه دائما" دستخوش بيمه هاي شخص ثالث بوده 
است ، با مشكل خاصي مواجه نبوده و در زمان مورد نظر ، با همكاري مديريت فن آوري اطلاعات ،  

به تغييرات مقرر دست يافته ايم. 

فرناز فتوت،   رييس اداره  صدور بيمه‌هاي اتومبيل بيمه پارسيان:

حذف تعرفه به معناي كاهش حق بيمه ها نيست

به عنوان هفدهمين مجتمع بيمه‌اي اين شركت در كشور 

 مجتمع‌بيمه‌اي پارسيان
 در  كرمانشاه افتتاح شد

شركت بيمه پارسيان هفدهمين مجتمع بيمه اي خود را در كرمانشاه 
افتتاح كرد.

براساس اين گزارش همزمان با ميلاد با سعادت حضرت امام موسي 
كاظم )ع(، مجتمع بيمه اي كرمانشاه بعنوان هفدهمين مجتمع بيمه‌اي 

پارسيان افتتاح شد. 
با توجه به افزایش فعالیت و تعداد نمایندگی های بزرگترین بیمه 
خصوصی کشور در شهر کرمانشاه و نیز جهت رفاه حال مشتریان،   بیمه 
پارسیان  مجتمع بیمه ای  ياد شده  را  این بار در غرب کشور و در شهر 

کرمانشاه افتتاح كرد.
اين گزارش مي افزايد : از سوي مسوولان ارشد بيمه پارسيان لزوم 
توجه به صدور انواع بیمه نامه جدا از بیمه ی اتومبیل و گسترده نمودن 
دامنه فعالیت های بیمه ای در سطح استان ، دسترسی آسان مشتریان 
و نمایندگی ها به آخرین اطلاعات شرکت و همچنین کاهش زمان 
پرداخت خسارت ها از اهداف افتتاح این مجتمع در شهر کرمانشاه 

اعلام شده است.
ایجاد مجتمع های بیمه ای توسط بیمه پارسیان در مراکز استانی 
کشور با استقبال مشتریان این شرکت مواجه شده و باعث  افزايش 

رضایت نسبی مشتریان از خدمات این شرکت شده است. 
توسعه بیمه و ایجاد فرهنگ بیمه در شهرهای کوچک و بزرگ کشور 
از اهداف بیمه پارسیان است که گسترش فعالیت های این شرکت در 

چند سال اخیر نشان دهنده این مطلب است.
طبق برنامه هاي از پيش تعيين شده ، بيمه پارسيان با ارايه طرح 
هاي نوين بيمه هاي آتش سوزي و عمروسرمايه گذاري درنظر دارد 
ضمن ارايه خدمات مطلوب به مشتريان درجذب بازاربيمه هاي خرد 

نيز توفيق يابد.

محمدرضا تمجيدي مــدير امـــور بــازار نتايج آخرين 
رتبه بندي شبكه فروش بيمه پارسيان شامل مجتمع هاي 
بيمه اي ،ICDها و نمايندگان را تا پايان آذرماه سال 88 

اعلام كرد. 
تمجيدي گفت: در 9 ماهه سال جاري مجتمع بيمه‌اي 
ساري با 683 درصد رشد نسبت به مدت مشابه سال قبل 
از حيث ضريب رشد بدون ثالث مقام اول و مجتمع بيمه‌اي 
مجتمع‌هاي  ميان  در  دوم  مقام  درصد   165 با  مشهد 

بيمه‌اي را به خود اختصاص داده اند.

او افزود: طي مدت ياد شده  ICD سمنان با 604 درصد 
رشد بدون ثالث مقام اول و ICD كاشان با 382 درصد مقام 

دوم را در ميان  ICDها كسب كرده اند. 
به گفته مدير امور بازار همچنين در ماه آذر مجتمع‌هاي 
بيمه‌اي اهواز با 43 درصد و بندرعباس با 40 درصد رشد بدون 
ثالث نسبت به آبان ماه به ترتيب مقام هاي اول و دوم در 
ميان مجتمع هاي بيمه اي و ICDهاي بوشهر با 61 درصد 
و آمل با 31 درصد به ترتيب مقام هاي اول و دوم را در ميان 

ICDها به خود اختصاص داده اند.

 تمجيدي با بيان اينكه در آذرماه امسال نمايندگان برتر نيز 
از حيث ضريب رشد بدون ثالث نسبت به ماه گذشته انتخاب 

شدند.
 اسامي آنان را بدين ترتيب اعلام كرد: سحر‌ثقه‌الاسلامي 
كد 510930 نماينده فعال تهران با 64004 درصد مقام 
اول، رسول حيدري كد 514480 نماينده فعال كرج با 
8882 درصد مقام دوم و مهناز مشهدي يحيي كد 514300 
نماينده فعال تهران با 6438 درصد مقام سوم را كسب 

كردند.

بيشترين رشد در سه ماهه اول سال در شبكه فروش

دومين نمايش��گاه بين المللي حفاظت ،ايمني ،بيمه 
،آتش نش��اني ظرف روزهاي 9تا12دي ماه امس��ال 
در محل دايمي نمايش��گاه هاي بين المللي اصفهان 
برگزارش��د. محبوبه پهلواني نژاد نماين��ده فعال بيمه 
پارسيان در اصفهان ضمن اعلام اين خبرگفت: هرچند 
گاه شاهد برگزاري نمايشگا هاي متنوعي در اصفهان 
هستيم اما اين نمايشگاه به خاطر حضور توليد و خدمات 

در كنار هم بسيار متفاوت بود.
او با اشاره به اينكه برگزاري نمايشگاه ها دراصفهان 
تاثيربسزايي برشناس��ايي توليدات و خدمات درسطح 
كش��وري و بين الملل��ي دارد افزود: تولي��د كنندگان 
وسايلي چون سيستم هاي سخت افزاري و نرم افزاري 
ايمني و رديابي،كنت��رل مانيتورينگ و كنترل،امنيت 
ش��بكه ،ضبط مكالم��ات امنيتي،تجهي��زات ايمني 

فردي،آيفون هاي امنيتي ،تجهيزات و ملزومات ايمني 
صنعتي و پيشگيري از حوادث وغيره درنمايشگاه ياد 
ش��ده حضور داش��تند و به معرفي محص��ولات خود 
پرداختند. پهلواني نژاد تصريح كرد: با توزيع مناس��ب 
بروش��ورهاي انواع خدمات بيمه پارسيان سعي شد تا 
اطلاع رساني جامع اي از خدمات پارسيان در خصوص 

پوشش انواع ريسك ها در نمايشگاه صورت گيرد. 
وي ادام��ه داد: با حضور در غرفه ه��ا و توضيح تك 
تك رش��ته ها به ويژه آتش س��وزي صنعتي توانستم 
نظر مساعد بسياري از شركت كنندگان و حتي بازديد 
كنندگان را به خدم��ات بيمه پارس��يان جلب نمايم و 
مقررش��د تا براي مذاكرات بيش��تردرخصوص ارايه 
خدمات به آنان جلس��ات ديگ��ري در دفترنمايندگي 

برگزار شود.

دي ماه امسال دراصفهان برگزارشد
بيمه پارسيان در دومين نمايشگاه بين المللي حفاظت،ايمني ،بيمه آتش نشاني
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مجيدي كارشناس مجتمع بيمه‌ اي اراك
بارها مشاهده کرده ايم که بازاريابان متعددي با شور و هيجان فراوان 
با صدها اميد و آرزو و خوشحال از پيدا کردن شغل،حقوق مزايا و شان 
اجتماعي،به موسسه اي مراجعه کرده اند و پس از توضيحات کوتاهي که 
توسط مسوول جذب بازاريابان و يا سرپرست مشاورين فروش داده مي شود 
تقريبا از لحظه خروج از موسسه کار خود را براي بازاريابي آغاز کرده اند ولي...
مطالعه روي اين افراد نتيجه کاملا مشابهي را براي ما به ارمغان مي اورد. 
تقريبا اکثر اين افراد با انگيزه هاي بالاي اقتصادي،اجتماعي و شغلي وارد اين 
عرصه مي شوند و پس از مدت کوتاهي )تقريبا2يا3هفته(دچار آن دوگانگي 

همه گير شده و سرخورده وناکام يکي از اين سه مسير را گزينش مي کنند.
1-اين عده گروهي هستند که کاملا نااميد شده اند و از اين که هيچ 
گونه موفقيت مشهودي به دست نياورده اند براي هميشه قيد بازاريابي 
و فروش را مي زنند و دايما از پورسانت و حقوق اندکي که به دست آورده 
اند گلايه مي کنند و از طرفي ناتواني خود در فروشندگي و بازاريابي رنج 
مي برند و ممکن است پس از آن با توجه به ايجاد شدن سد عدم اعتماد به 

نفس کافي ديگر به اين عرصه نزديک نشوند.
2- اين عده گروهي هستند که معمولا مشکلات را به محصول و 
يا خدماتي که ارايه مي کنند،نسبت مي دهند و يا از ناتواني سيستم هاي 
مديريتي و ساختارهاي سازماني شکايت مي کنند ولي با اين حال چندين 

ماه به همين شيوه درآن موسسه و يا با امتحان کردن شانس خود در موسسه 
ديگري به اين روش ادامه مي دهند وهمچنان از پورسانت و حقوق و مزايا 

نارضايتي دارند ولي با  مصلحت انديشي اين کار را از دست نمي دهند.
3- اين عده که معمولا تعداد آنها کمترين گروه را تشکيل مي دهد 
کساني هستند مشکلات را در درون خود يافته اند و نسبت به رفع آنها 
اقدام مي کنند.مطمئنا همه ما ميدانيم مسير درست مورد آخر است ولي 
چرا دسته کمي از افراد اين مسير را انتخاب مي کنند؟و چه راهکارهايي 

وجود دارد که تعداد افرادي که مورد آخر را انتخاب کنند بيشتر شود؟
در بازاريابي يک اصل اساسي وجود دارد که مي تواند تا حدودي از اين 

مسايل بکاهد و آن اين است:
بازارياب بايد بداند :

-مشتريان مقاومت مي کنند.
-رقبا اذيت مي کنند.

-کارفرما تلاشش را درک نمي کند.
دربرسي علل و راهکارهاي مقابله با اين علل به اين مسايل بر 

مي‌خوريم.

چرا مشتريان مقاومت مي کنند؟
مهمترين ويژگي مشترک بين مشتريان مقاومت بر خريد محصول ويا 
خدمات بوده و علت آن نوعي ترس از بازنده شدن است.راهکار ساده ولي 

موثر در اين رابطه چنين است.
1-اعتماد سازي

2-استفاده از بازي برنده- برنده.
هنر يک فروشنده ماهر و حرفه اي در اين خلاصه مي شود که بتواند 

نوعي تعادل بين مشتري ،فروشنده وکارفرما برقرار کند يعني:
1-بايد فوايد و ويژگي هاي محصول را عرضه کند و مشتري را که 
در حقيقت سفير تبليغ رايگان براي مشتريان احتمالي بعدي است،نيز 

متقاعد به خريد نمايد.

2-بايد براي کارفرما شرح دهد که مشتريان چه چيز مي خواهند و 
فروشنده در ارتباط هاي خود با مشتري چه نياز هايي را شناسايي کرده 

است.
3-بايد بتواند به نوعي عمل کند که گويي وظيفه داوري به او در برابر 
مشتري و کارفرما محول شده است و او در ازاي اين داوري حقي دريافت 

مي کند.

چرا رقبا اذيت مي کنند؟
جهان پيوسته در حال تغيير و دگرديسي است و مانند ميدان بازي 
هاي گلادياتوري مي ماند که تنها هميشه آخرين افراد و قدرتمندترين 
شان حق آزادي و رهايي را دارند. در دنيا کسب و کار نيز پيوسته رقبا 
براي رسيدن به رهايي از مشکلات دست به ابتکار مي زنند تا بتوانند 
قدرتمندتر شده و آخرين برنده باشند. در فرهنگ بازاريابي مثالي وجود 
دارد که مي‌گويد بازارياب بايد بتواند يخچال را به يک اسکيمو بفروشد.
پس پيوسته رقبا در حال اذيت هستند و تنها کساني توان رقابت را پيدا مي 

کنند که بتوانند.
1-مهارت ها و روش هاي بازاريابي خود را تقويت کنند.2- پيوسته در 

حال نوآوري و اعطاي بيشتر شرايط و امکانات به مشتريان باشند.

چرا کارفرمايان تلاشت را درک نمي کنند؟
در بازي فوتبال طرفداران پيوسته از مربي و مدير تيم انتظار نتيجه 
برد را دارند و کسي از تمرينات سخت و بازي زيبا راضي نخواهد بود 
و گاه تلاش چندين ماهه يک مجموعه به خاطر چند لحظه غفلت 
از دست مي رود در نتيجه مديران و مربيان بر اثر فشار تماشاگران 
تغيير پيدا مي کنند.در عرصه کار و تجارت نيز به همين صورت 
است مجموعه مديران و سرپرستان پيوسته نگاهشان به نمودارها و 
عملکردها است و بايد در برابر سهام داران،سرمايه گذاران وذينفعان 
ارزش‌هاي فروش  و  دفعات  از روي  را  نتايج  باشند.پس  پاسخگو 
بررسي ميک‌نند و نه از روي دفعات بازاريابي‌هاي ناکام که معمولا 

چند برابر دفعات بازاريابي هاي موفق است.

تلف��ن را برمی داری��د و کی مش��تری می گوی��د: “هی ش��ما! )لحن 
عصبانی(”. با تمام وجود جا می خورید! “چرا حتی کی روز هم از دس��ت 

چنین تلفن هائی در امان نیستم؟” 
عصبانیت ناشی از تلفن هائی اینچنین، مانند عصابنیت ناشی از مسائل 

دیگر روز به روز در حال افزایش است.
کی نقل ق��ول قدیمی می گوی��د: “مطمئن ترین علامت اینکه ش��ما 
هیچ احساس��ی ندارید این است که ش��ما با کس��ی بحث کنید که او هم 
هیچ احساسی ندارد”. ولی وقتی ش��ما مجبور به حل کی مشکل هستید، 
چگونه می توانید کی مش��تری عصبانی را که ناامید و س��ردرگم است و 

فقط شما را برای بیان درخواستش پیدا کرده قانع کنید؟
جواب این اس��ت: این کار شماس��ت! کس��انی که تلفنی با شما تماس 
می‌گیرند ممکن است متفاوت باش��ند و کلمات و عبارات متفاوتی برای 
بیان درخواست خود داشته باشند ولی مسئله و چالشی که مطرح می کنند 

کاملا مشابه است.
Selma Mayers می گوید: “هنگامی که کی مشکل از راهی که 
برنده ها و بازنده هائی وجود دارند حل شده است، ناگزیر گام اصلی برای 

درگیری های بعدی ایجاد شده است.
ش��ما زمانی برای درگیری های آین��ده در باره این مش��کل نخواهید 
داش��ت. پس فقط درصورتی برنده خواهید بود که مش��کل ها حل شده 

باشند.”
شما می توانید چارچوب ارائه شده برای ارتباط با مشتریان ناراضی در این مقاله را امتحان 
کنید. پس از خواندن این مقال��ه، موفق ایجاد ارتباط بهتر در تماس ه��ای تلفنی و یا رودرو 
با مش��تریان ناراضی خواهید بود. این مقاله برای ایجاد احس��اس مثبت و رضایت در مردم 
عصبانی اس��ت. ش��ما می توانید با زبان خودتان صحبت کنید، ولی حتما روکیرد و ترتیب 

گام‌ها را رعایت کنید.

     گام اول:
با خونسردی گوشی را بردارید و روی مش��کلی که در حال شنیدن و تشخیصش هستید 
تمرکز کنید. احساسات خود را برای رویاروئی با مشتری کنترل کنید. شما نیازی به ارتباطی

احساساتی برای سروکار داشتن با کی مشتری عصبانی ندارید. کنترل احساسات به این 
معنی نیست که ش��ما اهمیتی به حل مش��کل نمی دهید و تنها به معنای کنترل وضعیت و 

جلوگیری از کی دید احساسی است.
ما این را کی تجربه جدانشدنی توصیف می کنیم و این کار به مشتریان ما کمک می کند 

تا فرآیند تفکر را تصویر سازی کرده و با تمرکز روی موضوع آن را توضیح دهند.
خودتان و رفتارهای بد دیگران را بیاد بیاورید. اجازه ندهید این رفتارهای بد بر ش��ما غلبه 
پیدا کنند. اگر لازم است وقفه ای در پاسخگوئی بدهید )برای کنترل احساسات منفی(. اگر 
ش��ما در جریان صحبت ها وقفه ای ایجاد کنید )بخصوص در تماس های تلفنی( مشتری 

درخواستش را دوباره مطرح خواهد کرد.
اگر تماس گیرنده از کلمات زش��ت اس��تفاده کرد نگران نباش��ید چون در واقع شما که 
نمی خواهید او را به دوس��ت خود آقای Dial Tone معرفی کنید! )بعبارتی با او سنمی 

نداری��د!(
شما نباید کلمات رکیک تماس گیرندگان را تحمل کنید. پس با صدائی رسا بگوئید: من 

به شما کمک خواهم کرد، این برای من مشکلی نیست، ولی من نمی توانم زبان نیش دار
و بی احترامی های شما را تحمل کنم.

تمرکز خود را از روی آن شخص و رفتارش به سمت کی زمینه مشترک ممکن بین خود 
و مشتری ببرید.

     گام دوم:
احساس��ات مش��تری را تایید و تصدیق کنید، ولی در عین حال مش��تری را با لحن رسا و 

حرفه ای گونه خود آرام کنید.
سعی کنید بگوئید:

“من ناراحتی شما را می بینم و برای کمک به شما اینجا هستم.”
” مطمئن باشید راه حلی برای مشکل شما خواهیم یافت.”

بیشتر از توان خود به مشتری قول ندهید و در حد مسئولیت و سمت خود عمل کنید.
اغلب پش��تیبانان گمان می کنند بهترین راه ب��رای آرام کردن مش��تری در این مرحله 
گفتن جمله “ش��رمنده ام!” اس��ت. این جمله می تواند به آرام شدن مش��تری کمک کند 
ولی سطح ش��خصیت ش��ما را پائین خواهد آورد. بعلاوه، بسیاری مش��کلات دیگر نیز در 
این روش وجود دارد از جمله پوچ و غیر خالصانه بودن این جمله )مش��تری متوجه تاس��ف 

مصنوعی شما می شود(.
این روش هنگامی که مش��تری تنها از ش��ما اخلاص در قولی که می دهید را می خواهد 
ناکارآمد اس��ت. این کار موقعیت شما را کی س��طح پائین می آورد و نشان می دهد شما در 
ارتباط با مشتریان ناموفق هستید. درواقع جمله “ش��رمنده ام!” درخواست های مشتری را 

افزایش داده و رفتار طلبکارانه او را با بی احترامی بیشتری توام می کند.
راه موثر تر این است که ابتدا احساسات مشتری را تائید و سپس گام های بعدی  را اجرا کنید.

در ضمن، احساس شرمندگی و تاسف نشانه بدبختی، بی ارزشی و ضعف می باشد.
البته بیاد داشته باشید شما همچنان می توانید در مراودات با دوستان یا اظهار همدردی با 

شخصی که مشکلی دارد اظهار تاسف نمائید و این با مورد اخیر متفاوت است.

     گام سوم:
تایکد کنید که مشکل را بدرستی شنیده اید.

“من هم با شما موافقم. این باعث سردرگمیست. حالا امکان دارد …؟ درست است؟”
“اینجا مشکلی وجود دارد که براحتی می توانیم آن را حل کنیم.”

“من می توانم در این مش��کل کمکتان کنم. برای حل مشکل مطالبی وجود دارد که باید 
برای شما روشن کنم.”

     گام چهارم:
از مشتری برای اطلاع رس��انی این مشکل و جلب توجتان تشکر کنید. 

این تشکر همواره می تواند با کی عذرخواهی همراه باشد.
“ممنون از وقتی که برای بحث راجع به این مشکل گذاشتید.”

“بسیار متشکرم که مارا از مشکل پیش آمده باخبر کردید.”
“متشکرم بابت اطلاع رسانی شما پیرامون این مشکل.”

     گام پنجم:
تنها درصورت��ی عذرخواهی کنید که واقعا اش��تباهی وجود داش��ته و 

مشکل خاصی بوده.
“من معذرت می خواهم بابت..”

از معذرت خواهی فراتر نروید! نگویید “ش��رمنده یا متاسفم!” یا “خیلی 
شرمنده ام!”.

در مراحل ۲ تا ۵ شما عصبانیت مش��تری را خنثی می کنید و نشان می 
دهید که می دانید مش��تری برای چه تماس گرفته است و با او همکاری 

می کنید و راهکارهائی می دهید تا
درنهایت راه حلی برای مشکلش پیدا شود.

     گام ششم:
اطلاعات را با روشی مثبت، حرفه ای و صبورانه پیدا کنید. انتخاب ها را به محض مشاهده 
پیشنهاد دهید. “توانستن” را مقدم بر “نتوانس��تن” قرار دهید. اجازه بدهید مشتریان قبل از 
اینکه بدانند چه چیز غیر ممکن است، بدانند چه چیز ممکن اس��ت. شما باید در این مرحله 
انعطاف پذیر باش��ید. خلاقیت و دانش خود را برای پیش بینی اتفاقات بعدی استفاده کنید و 

کی مرحله جلوتر از مشتریان باشید.
درک کنید که آنها بدنبال راه حلی برای مشکل خود هستند. شما می توانید راه حل های 
ممکن مختلفی پیش��نهاد کنید. اگر می خواهید خبر بدی بدهید )مثلا اینکه مش��کل رفع 
نشدنیس��ت(، بطور مودبانه و حمایت گر و درحالی که اهمیت مش��کل برای خودتان را نیز 

نشان می دهید به انتظارات واهیشان خاتمه دهید.

     گام هفتم:
بس��یاری از ش��ما این جمله را ش��نیده اید: “به مردم اجازه ندهید بدون پرداخت اجاره 
در سر ش��ما زندگی کنند!”. معنی این جمله اینس��ت که از دس��ت آنها دیوانه نشوید و یا 
احس��اس ضربه خوردن نکنید. تصور کنید که به او مانند کی پوشال کاهی )بسیار ناچیز( 
نگاه می کنید. این درمورد تمام حالاتیس��ت که شما ممکن اس��ت ببینید و اهمیتی ندارد 
آنها چگونه با شما رفتار می کنند. بیاد داشته باش��ید که ممکن است بدترین حالت آنها را 

در آن لحظه ببینید.
البته درست است که این کار مناسب نیس��ت، غیر منصفانه است و به کمک به مشتری 
و پیدا کردن راه حلی برای او منجر نمی ش��ود ولی ش��ما نباید فکرتان را بخاطر کی مورد 
مش��تری عصبانی مش��غول کرده و یا نگرانی در خ��ود ایجاد کنید. ارتباط بین س��ازمان و 
مش��تریان، و ارتباط بین خودتان و همکارانتان را حفظ کنید  این کار را می توانید بوس��یله 
تماس با آنها در ارتبطات مثب��ت و از طریق ایجاد ارتباط ه��ای دو طرفه که روی دیگران 
نیز تاثیر خواهد گذاش��ت از راه های مختلفی که تابحال برای شما ناشناخته بوده اند انجام 

دهید.

مترجم- امین کریمی
Steps to Success with Angry Customers برگرفته از مقاله

انگيزه 
بازاريابي

گام هائی برای موفقیت  در برخورد با مشتریان عصبانی



7

ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، دي  ماه  سال 1388 ، شماره  بيست و پنجم ، 8 صفحه      

اله
مق

دكتر رضا فكوري  

نحوه نرمش :
1- به صورت صحيح و درست پشت ميزكار يا 
اداري بنشينيد. كمر خود را صاف كرده،شانه ها را 
به عقب برده، قسمت فوقاني صفحه نمايشگربايد با 
چشمان شما در يك راستا قرار گيرد. اگر بايد به بالا 
و پايين كنيد، كافيست ارتفاع صفحه نمايش خود 
را تنظيم كنيد. دراين حالت اگر مجبور هستيد كه 
به طرف جلو مايل شويد تا صفحه مانيتور را ببنيد 
،ابتدا ديد چشمانتان را امتحان كرده و سپس فاصله 

را تنظيم نماييد.
بعد از مدتي اين وضعيت نشستن در بدن شما جا 

افتاده و نيازي به تمرين و دقت هميشگي نيست.
2- وقتي مشغول تايپ كردن هستيد بدن خود 
نگهداريد.  مناسب  و  متعادل  وضعيت  دريك  را 
اطمينان حاصل كنيد كه مچ دستان شما اندكي از 
آرنج شما پايين تر باشه. اين عمل از ابتلا به نوعي 
سندرم تونلي در مچ دست شما جلوگيري مي كند. 
پاهايتان را از زانو خم كرده طوري كه زانو از باسن 
بالاتر قرارگيرد. كف پا را صاف روي زمين قرار داده 

يا روي يك چارپايه يا وسيله ديگري قرار دهيد.
3- هرنيم ساعت يكبار از جاي خود بلند شده و با 
حركات كششي بدن خود را نرمش داده يا براي چند 

لحظه قدم بزنيد.
4- ساق پاهايتان را بكشيد و دراين حين براي 
چند لحظه از نگاه كردن و خيره شدن به صفحه 
از  جلوگيري  باعث  عمل  اين  نمايشگربپرهيزيد. 
پخش شدن لخته هاي خون در پاهاي شما مي شود. 
به خاطر داشته باشيد كه لخته شدن  خون در كاربران 

ميانسال رايانه بسيار معمول است.
5- ياد بگيريد كه چگونه اعضاي بدن خود را 
نرمش دهيد. براي نرمش دادن گردن ،سر خود را 
به جلو و عقب و راست و چپ و طرفين خم كنيد. 
هرگز سر خود را در اطراف گردن به صورت دايره‌وار 
نچرخانيد. اين عمل باعث صدمع زدن به مفاصل 

گردن شما مي شود.
6- اگرمدت زيادي به تايپ كردن مشغوليد براي 
چند لحظه مچ دستتان را بصورت دايره وار چرخانده 
و ورزش دهيد. اين كار باعث جلوگيري از ابتلا به 

سندرم تونلي مچ مي شود.

7- از قوز كردن به سمت جلو وروي صفحه كليد 
خودداري كنيد.اگرعادت به چنين كاري داريد اين 
تمرين را انجام دهيد: ابتدا دستان خود را بازكرده تا 
حدي كه مثلا مي خواهيد كسي را درآغوش بگيريد. 
مچ دستتان را چندين باربه طرف خارج بچرخانيد، 
بطوريكه انگشت شصت شما به طرف بالا و عقب 
بازي كند و نيز نشانه هاي خود را به عقب بدهيد. اين 
حركت كششي اعضاي بدن شما را درخلاف جهتي 
كه قوز مي كنيد بازي مي دهيد.دراين حين شما 
كشش خوبي را درقسمت بالاي سينه خود احساس 

مي كنيد.
8- ماهيچه هاي سريني و بطني خود را منقبض 
كنيد و چند لحظه همانطور منقبض آنها را نگه داشته 
و سپس رها كنيد. درطول روزهرچند دقيقه يكباراين 

كاررا تكرار كنيد.
9- با حركات كششي بازوها ، پاها و گردنخود 
ايد آنها را  را نرمش دهيد و همانطور كه نشسته 
بچرخانيد. درزمان راه اندازي مجدد رايانه يا درزمان 
اخذ فايل هاي با حجم بالا از يك شبكه، از فرصت 
پيش آمده استفاده بهينه كرده و استراحت كنيد.ازجاي 
خود بلند شويد و نرمش هاي ديگري را امتحان كنيد 
مثل بلند شدن و نشستن ،جلو عقب رفتن، پريدن البته 

مواظب پوزخند همكاران خود نيز باشيد.
نوع  يك  كنيد.  استفاده  ورزشي  ابزار  از   -10
ابزارورزشي سبك و ارزان و كوچك هستند كه براي 
تقويت عضلات ساعد بازو مناسب هستند موادي 
هم كه بايد چيزي را از روي كاغذ و از روي صفحه 
نمايش بخوانيد معمولا از دستان استفاده نمي كنيد. 

دراين هنگام مي توانيد از اين ابزار استفاده كنيد.
11- هرچند لحظه يك بار نفس عميق بكشيد. 
اگربرايتان امكان دارد جاي اين نفس ها را بكشيد 

كه هواي تازه وارد شش ها ي شما شود.
12- درزماني كه مشغول تماشاي تلويزيون يا 
درحال حرف زدن با تلفن هستيد بنشينيد و با حركت 
موزون و تمرينات هماهنگ به سمت بالا و پايين 
بدن خود را بازي دهيد. هنگاميكه مشغول تايپ 
كردن هستيد مي توانيد از اين حركت ها در عضلات 

پاهايتان بهره جوييد.
13- درزماني كه نشسته ايد ،پاهاي خود را به 
به زمين بگذاريد. آن  برده و دوباره  روي پنجه 
قدراين كار را انجام دهيد كه پاهايتان كمي خسته 

شود. ده دقيقه ديگراين كار را ادامه دهيد و اين كا 
را براي يك ساعت به صورت مداوم انجام دهيد. 
اين حركت باعث تقويت ساق پا هاي شما مي 

شود.
14- يك بطري آب دركنار خود داشته باشيد و 
عادت كنيد كه هرنيم ساعت آب بنوشيد.اگراين 

عمل را دايما انجام دهيد احساس خواهيد كرد كه 
هوشيارترهستيد و در درازمدت لاغر خواهيد شد.

نكات:
     صندلي خود را عقب برده و به كمرخود زاوايه 

بيشتري از 90درجه بدهيد.

     از سلامت چشمان خود غافل نشويد. خيره 
شدن به يك چيز مثل يم صفحه نمايش براي يك 
براي چشمان شما مضراست.پس  مدت طولاني 
به چشمان خود استراحت داده واز پنجره به بيرون 
نظاره كنيد و به چيزهايي با مسافت هاي دورتر نگاه 
كنيد. از قانون 20-20-20 استفاده كنيد.اين قانون 
مي گويد كه پس از هر بيست دقيقه نگاه كردن به 
صفحه نمايش ، بايد 20ثانيه به شيئي كه 20فوت از 

شما دورتر است نگاه كنيد.

     تا زماني كه چيزي در حال حركت است ،به 
شما كمك خواهد شد تا اندامتان در وضعيت بهتري 
نگه داشته شود. حركات ثابت باعث سوختن كالري 
و كمك كردن به سلامت شما مي شود. بايد نوجه 
داشت كه انجام اين تمارين در حين كاركردن با 
كامپيوتر با وجود موثربودن و كمك كردن هيچگاه 
جايگزين مناسبي به جاي باشگاه رفتن و يك ورزش 

مستمرنيست.
     از نرمش هايي استفاده كنيد كه ماهيچه هاي 
روبه روي هم و متضاد را تركيب مي كند )عضله خم 
كننده و عضله منبسط كننده ها مثل عضله هاي 
دوسرو سه سر( اين يك تمرين خوب و مناسب 
است. دستان خود را به هم قلاب كنيد طوري كه 
كف دستهايتان روبه روي هم باشد. با كف يك 
دست به سمت پايين و با كف دست ديگربه سمت 

بالا فشاربياوريد.

     اگراين نرمش ها به صورت متعادل انجام 
كه  شود  كردن  عرق  باعث  است  نشود،ممكن 
خاطر  به  ندارد.  كاري  محيط  در  خوشي  چهره 
براي جلوگيري  اين نرمش ها  باشيد كه  داشته 
از خشك شدن بيش از حد بدن است. پس جديت 
از دست  ورزشي  باشگاه  به  رفتن  براي  را  خود 

ندهيد. 

نوری    افشین 
بر اساس قانون جدید» بیمه اجباری مسؤولیت مدنی دارندگان 
وسایل نقلیه موتوری زمینی در مقابل شخص ثالث« معروف به 
بیمه شخص ثالث که پس ازحدود 5 سال کش و قوس طولانی در 
فرایند قانون‌گذاری،پس از تصویب کمیسیون اقتصادی مجلس 
جمهوری  اساسی  قانون   85 اصل  براساس  اسلامی  شورای 
اجرای  با  اسلامی  شورای  مجلس  موافقت  و  ایران  اسلامی 
آزمایشی آن به مدت 5 سال در تاریخ 1387/5/16 به تصویب 
شورای محترم نگهبان رسید و در تاریخ 1387/5/31 از سوی 
ریاست محترم جمهوری اسلامی ایران برای اجرا به وزارت امور 

اقتصادی و دارایی ابلاغ شد.
کیی ازمشکلات شرکت‌های بیمه این بود که تعیین کنند 
براساس ماده 2 قانون قبلی چه کسی شخص ثالث است وچه 
کسی نیست. خوشبختانه تمامی این استثنائات در قانون جدید 
حذف گردید و براساس تبصره 6 ماده 1 قانون جدید تمامی 
اشخاصی که به سبب حوادث موضوع این قانون دچار صدمه شوند 
شخص ثالث محسوب می‌شوند جز راننده مسبب حادثه. تصویب 
این تبصره بسیاری از اختلافات بین بیمه‌گران و زیاندیدگان را 

کاهش می‌دهد. 
به  سریعتر  مردم  تا  شده  اتخاذ  تدابیری  جدید  قانون  در 
خسارت‌های جسمی و مالی خود برسند و همچنین جزییات و 
موضوعات مورد اختلاف بیمه گر و بیمه گذار کاهش چشمگیری 

یابد.
در قانون جدید بیمه شخص ثالث پوششهای بیمه‌ای به شکل 
وسیعی گسترش پیدا کرده است به نحوی که هم اکنون به 
موجب قانون، هیچ حادثه رانندگی وجود ندارد که دیه آن از سوی 
شرکتهای بیمه‌ای یا صندوق تامین خسارتهای بدنی تامین نشود. 

نداشتن گواهینامه رانندگی توسط مالک وسیله نقلیه، نداشتن 
بیمه‌نامه شخص ثالث، پایین بودن سقف تعهد بیمه‌نامه فرد و 
فرار یا عدم شناسایی فرد ضارب از مصادیق حمایتهای صندوق 
تامین خسارتهای بدنی به شمار می آید که همچنین با افزایش 
بیمه  اجرایی  این صندوق و ضمانت های  تامین مالی  منابع 
مرکزی ، به مرحله  اجرا در آمدن این قانون جدید را آسانتر 

نموده است.

 پرداخت خسارت به اقوام  درجه 1 
مصدوم در تصادفات 

این موضوع که شاید مورد سوال بسیاری از بیمه گذاران باشد و 
یا هنوز در مورد آن ابهاماتی موجود باشند شاید به این صورت کلی 
نتوان به راحتی به آن پرداخت اما همین مطلب کوتاه نیز می تواند 
تا حدی بصورت صریح به بیمه گذاران، قانون جدید و نحوه اجرای 

آن را بازگویی نماید.
  بر اساس ماده 2 قانون سابق شخص ثالث اگر راننده‌ای تصادف 
میک‌رد و اقوام درجه کی وی سرنشین خودرو بودند و دچار آسیب 
می‌شدند، به آنها خسارت تعلق نمی گرفت  و این موضوع باعث 
ایجاد مشکلات فراوانی برای خانواده هایی که سرپرست و یا 

اعضای خود را در تصادف از دست می دادند، شده بود.
این افراد معمولا تحت پوشش بیمه‌های غرامت و فوت قرار 

می‌گرفتند که تعهد آن پرداخت مبالغ اندکی بود. 
اما بر اساس قانون جدید بیمه شخص ثالث هر کس در خودرو 
باشد حتی از اقوام درجه کی، شخص ثالث به حساب آمده و دیه 
آنان محاسبه می‌شود، تنها راننده‌ای که مقصر تشخیص داده شود 

مشمول پرداخت خسارت و دیه نخواهد شد. 
ممکن است تصادف منجر به وارد آمدن خسارات متعددی به 

شخص شده و بر این اساس نیز چندین دیه به او تعلق بگیرد،به 
عبارتی اگر تصادف منجر به فوت فرد شود کی دیه کامل به او 
تعلق می‌گیرد، اما اگر اعضای مختلف بدن وی دچار حادثه شود، 

مشمول دریافت چند دیه می‌شود.
به موجب قانون قبل، شرکتهای بیمه سقف دیه پرداختی به فرد 
را کی دیه کامل فرض میک‌ردند و اگر فردی مثلا قطع نخاع شده 
و اعضای مختلف بدن او نیز دچار آسیب می‌شدند، بیش از دیه 

کامل کی فرد به وی تعلق نمی‌گرفت. 
 قانون جدید تایکد دارد شرکت بیمه و یا صندوق تامین مالی 
موظف به پرداخت دیه‌های متعدد به هر میزان به فرد آسیب دیده 

هستند. 
به هرترتیب ؛ هرچند بسیاری از شرکت های بیمه معتقدند 
که شخص ثالث برای آنها زیانده می باشد و قوانین جدید نیز 
شاید به این زیانده بودن افزوده ،اما باید  در نظر داشت تصویب 
قوانین و حتی تمام فعالیت های اقتصادی بیمه ها برای آسایش 
مشتریان و آرامش بیمه گذاران در نظر گرفته می شوند تا هرچه 
ببیشتر بتوانند برای خرید بیمه نامه به شرکت های بیمه اعتماد 

کنند.
البته نباید فراموش کنیم که افزایش تعرفه شخص ثالث نیز با 
توجه به تصویب قوانین جدید ،انگیزه شرکت های بیمه را برای 

ارائه این نوع بیمه نامه افزایش خواهد داد 
چرا که گذاشتن تمام بار اجرای قوانین بر روی دوش شرکت 
های  بیمه باعث ایجاد فشار مضاعف بر این شرکت ها بخصوص 
شرکت های بیمه خصوصی خواهد شد و به تبع آن یافتن راه هایی 
برای کم کردن خسارت ناشی از صدور این بیمه نامه ها به شرکت 
بیمه و شاید پیدا شدن مشکلاتی جدیددر راه پرداخت خسارت را 

ممکن است به وجود آورد.

 آماري از پورتال
 بيمه پارسيان در دي ماه

ايلناز صفايي- كارشناس ارتباطات الكترونيك
www. نشانی  به  پارسيان  بيمه  پورتال 

parsianinsurance.ir  در دی ماه  بيش 
از 140،000 بازديد داشته است. اسامي 10 كاربر 
از: محمدرضا  اند  عبارت  ترتيب  به  برتر  فعال 
بغدادي ، مسعود جاويدآرا ، سهيلا سلطاني  ، 
رضا هاشمي، فرشته غفوري ، موسي مياركياني 
، مهناز مشهدي يحيي، رضا علي محمودي ، 
سيد رضا رشيدي فرد و فاطمه سرلك. همچنين 
10صفحه‌اي كه بيشترين تعداد بازديد را داشته 
اند به ترتيب عبارت اند: صفحه اصلي ، سامانه 
 ، ها  بخشنامه  و  ها  نامه  آئين  رساني  اطلاع 
نمايندگان ، تاريخ آزمون جديد و نتايج آزمون 
داخلي نمايندگان ، درباره ما )بيمه پارسيان( ، 
شعب ، بيمه ثالث و بدنه ، سامانه اطلاع رساني 
اعطاي  اجرايي،  مديران   ، انفرادي  عمر  بيمه 
تخفيف  در خريد بيمه نامه ويژه مشتريان ايران 

خودرو.

قدر داني از واحد خسارت مشهد
يك شهروند فريماني ازطريق روزنامه محلي از 
رييس واحد پرداخت خسارت بيمه پارسيان در 

مشهد قدرداني كرد.
واحد  رييس  رجايي  مهندس  از  شهروند  اين 
خسارت بيمه پارسيان مشهد وپرسنل اين واحد 
خسارت به ويژه هاشم عطايي به خاطر جلب 

رضايت مشتريان قدرداني كرده است.

مراقب سلامتي خود در پشت ميز كامپيوترباشيد

 تصویب قوانین جدید بیمه شخص ثالث 
به نفع افراد خانواده است
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، دي  ماه  سال 1388 ، شماره بيست و پنجم ، 8 صفحه

ون
ناگ

گو

خوانندگان محترم نشريه چتر با سلامي دوباره
در اين شماره از چتر به معرفي دو محصول ديگر از محصولات چاپ شده در بيمه 

پارسيان مي پردازيم. 

1- )بروشور بيمه درمان (  اين بروشور 
به معرفي و ارائه بيم��ه درمان تكميلي و 
هزينه هايي كه توس��ط اي��ن بيمه نامه 

مي‌تواند پرداخت گردد، مي پردازد.
  2- ) كتاب راهنماي تكميل فرمهاي 
پيش��نهاد انواع بيمه نامه ها ( اين كتاب 

به معرفي انواع فرمهاي پيشنهاد و نحوه 
تكميل اين فرمها توس��ط بيم��ه گذار يا 
نماينده بيمه پارسيان مي پردازد. نمونه 
فرم هاي تكميل ش��ده در اي��ن كتاب، 
راهنماي بس��يار خوبي براي اس��تفاده 

كنندگان از آنها مي باشد.

نفرات برتر آذر 88

شهرکدنام نمايندهنفرات برتر
حق بيمه وصولي 

آذر1388
تعداد  فروش

نفر اول
ابراهيم شوال 

منش
63,776,00071تهران515020

نفر دوم
محمدعلي 

عامري صفات
63,370,00016تهران515000

نفر سوم
هومان قديري 

جعفر بيگلو
42,850,00020تهران510030

42,607,00019تهران310050روح اله اسلامينفر چهارم

نفر پنجم
عليرضا باقري 

رونقي
30,162,00021تهران515280

نفر ششم
حميد بهنام 

مقدم
29,850,00027مشهد520430

29,750,00022مشهد520260حميد امامينفر هفتم

25,459,00022قزوين570060سميه حسن پورنفر هشتم

24,000,00022مشهد520730عليرضا زارعينفر نهم

18,227,00017تهران512990راحله وثوقي كيانفر دهم

تازه هاي بيمه هاي عمر انفرادي
رقابت در عصر کنوني يکي از عوامل مهم در پيش��رفت هر انسان، شرکت و يا سازمان مي تواند باش��د. البته در بدنه  يک سازمان و 
شرکت زماني اين رقابت تاثير گذار خواهد بود که همراه با رفاقت و همياري باش��د. صنعت بيمه يکي از مواردي است که به دليل دارا 
بودن نمايندگان فروش به منظور ارائه خدمات خود، به حوزه رقابت توجه بسياري دارد. رقابت در صنعت بيمه از دو حيث قابل بررسي 
است، اول رقابت بين ش��رکتهاي بيمه و دوم رقابت بين نمايندگان فروش يک ش��رکت بيمه، که در نهايت مورد دوم به رقابت بين 

شرکتها منجر مي شود.  
در بيمه پارس��يان نيز اعلام برترين نمايندگان در حوزه فروش بيمه هاي عمر انفرادي سبب شده اس��ت تا نمايندگان به اين حوزه 

بيشتر توجه کرده و سعي بر افزايش فروش خود داشته باشند.
 اين آمار که بر اساس بيشترين حق بيمه وصولي و بيشترين تعداد فروش در هر ماه بررسي مي شود فرصتي به دست داده تا بتوانيم 
هم نمايندگان موفق‌ را معرفي کرده و از آنان قدرداني نماييم و هم انگيزه اي براي ساير نمايندگان ايجاد نماييم تا در حوزه بيمه هاي 

عمر انفرادي تلاش بيشتري نموده و در ماههاي آينده جزء نفرات برتر باشند.
 در ضمن، در قالب دس��تورالعمل جديد پرداخت كارمزد، پاداش و ارتقاء اجزاي ش��بكه فروش بيمه‌هاي عم��ر انفرادي،به برترين 

نمايندگان فروش بيمه عمر در دوره‌هاي ارزيابي 6 ماهه نيز پاداش مرتبط با حد نصاب فروش ايشان پرداخت خواهد شد.
از نمايندگان محترم خواهش��منديم که تجربه هاي موفق خود را در زمينه فروش در اختيار ما قرار دهند تا بتوانيم اين تجربه‌هاي 
موفق را در اختيار س��اير همکاران قرار دهيم. براي ارس��ال تجربه هاي موف��ق و نظرات خود جهت بهبود توس��عه بيمه هاي عمر 

مي‌توانيد با آدرس Life@parsianinsurance.ir  با ما در تماس باشيد.
آمار ارائه شده در جدول زير مربوط به آذر ماه س��ال جاري بوده و نفرات برتر بر اساس فروش و حق بيمه وصولي از فروش اين ماه 

انتخاب شده‌اند.

حكايت

در صورتي كه حق بيمه در موعد مقرر پرداخت نشود چه عواقبي 
براي بيمه‌گ��ذار دارد؟ پاس��خ هاي خ��ود را مي توانيد به نش��اني 
CHATR@PARSIANINSURANCE. اينترنتي 
IRيا نماب��ر 88642555-021 يا اتوماس��يون اداري مدير روابط 
عمومي ارس��ال فرماييد. به س��ه نفراز همكاراني كه پاسخ درست 

داده باشند به قيد قرعه جوايزي تقديم مي شود.

پاسخ شماره 13:
شركت بيمه به چه نحو خسارت پرداخت مي‌كند؟

به موجب ماده 19 قانون بيمه ، مسئوليت بيمه‌گر عبارت است از 

تفاوت قيمت مال بيمه ش��ده بلافاصله قبل از وقوع حادثه با قيمت 
باقيمانده آن ، بلافاصله بع��د از حادثه‌.خس��ارت وارده به پول نقد 
پرداخت خواهد ش��د مگر اين‌كه حق تعمير و تعوي��ض را بيمه‌گر 
تعهد كرده باش��د كه در آن ص��ورت بايد طي مدتي اي��ن تعمير و 

تعويض انجام شود كه در مدتي كمتر از آن ممكن نيست.
برندگان ماسبقه شماره 13:

س��ركار خانم گيلدا عس��گرپور  كارش��ناس تحقيقات ب��ازار در 
مديريت تحقيق و توسعه

سركار خانم مهناز مشهدي يحيي نمايندگي 514300 تهران
جناب آقاي محمدرضا بغدادي نمايندگي 511660  تهران

مسابقه شماره 14

روزي، روزگاري پادشاهي 4 همسر داش��ت. او عاشق و شيفته همسر چهارمش بود. با دقت 
و ظرافت خاصي با او رفتار مي كرد و او را با جامه هاي گران قيمت و فاخر مي آراس��ت و به او 
از بهترينها هديه مي كرد. همسر سومش را نيز بسيار دوس��ت مي داشت و به خاطر داشتنش 
به پادشاه همس��ايه فخر فروشي مي كرد. اما هميشه مي ترس��يد كه مبادا او را ترك كند و نزد 

ديگري رود. 
همس��ر دومش زني قابل اعتم��اد، مهربان، صبور و محت��اط بود. هر گاه كه اين پادش��اه با 
مش��كلي مواجه مي ش��د، فقط به او اعتماد مي كرد و او نيز همس��رش را در اين مورد كمك 
مي‌كرد. همسر اول پادشاه، ش��ريكي وفادار و صادق بود كه سهم بزرگي در حفظ و نگهداري 

ثروت و حكومت همسرش داشت.
 او پادشاه را از صميم قلب دوست مي داشت، اما پادشاه به ندرت متوجه اين موضوع مي شد.

روزي پادش��اه احس��اس بيماري كرد و خيلي زود درياف��ت كه فرصت زيادي ن��دارد. او به 
زندگي پر تجملش مي انديشيد و در عجب بود و با خود مي گفت: »من 4 همسر دارم، اما الان 

كه در حال مرگ هستم، تنها مانده ام.« 
بنابراين به همس��ر چهارمش رجوع كرد و به او گفت: »من از همه بيشتر عاشق تو بوده ام. 
تو را صاحب لباسهاي فاخر كرده ام و بيشترين توجه من نسبت به تو بوده است. اكنون من در 
حال مرگ هستم، آيا با من همراه مي شوي؟« او جواب داد: »به هيچ وجه!« و در حالي كه چيز 

ديگري مي گفت از كنار او گذشت. جوابش همچون كاردي در قلب پادشاه فرو رفت.
پادشاه غمگين، از همسر سوم س��ئوال كرد و به او گفت: »در تمام طول زندگي به تو عشق 
ورزيده ام، اما حالا در حال مرگ هس��تم. آيا تو با من همراه ميش��وي؟« او ج��واب داد: »نه، 
زندگي خيلي خوب اس��ت و من بعد از مرگ تو دوباره ازدواج خواهم كرد.« قلب پادش��اه فرو 

ريخت و بدنش سرد شد.
بعد به س��وي همس��ر دومش رفت و گفت: »من هميش��ه براي كمك نزد ت��و مي آمدم و 
تو هميش��ه كنارم بودي. اكنون در حال مرگ هس��تم. آيا تو همراه من م��ي آيي؟« او گفت: 
»متأس��فم، در اين مورد نمي توانم كمكي به تو بكنم، حداكثر كاري كه بتوانم انجام دهم اين 
است كه تا سر مزار همراهت بيايم"« جواب او همچون گلوله اي از آتش پادشاه را ويران كرد.

ناگهان صدايي او را خواند: »من با تو خواهم آمد، همراهت هس��تم، فرقي نمي كند به كجا 
روي، با تو مي آيم.« پادشاه نگاهي انداخت، همس��ر اولش بود. او به علت عدم توجه پادشاه و 
سوء تغذيه، بسيار نحيف شده بود. پادشاه با اندوهي فراوان گفت: »اي كاش زماني كه فرصت 

بود به تو بيشتر توجه مي كردم.« 
 

شرح حكايت
در حقيقت، همه ما در زندگي كاري خويش 4 همس��ر داريم. همس��ر چهارم ما سازمان ما 
اس��ت. بدون توجه به اينكه تا چه حد برايش زمان و امكانات صرف ك��رده ايم و به او پرداخته 
ايم، هنگام ترك س��ازمان و يا محل خدمت، ما را تنها مي گذارد. همس��ر سوم ما، موقعيت ما 

است كه بعد از ما به ديگران انتقال مي يابد.
 همس��ر دوم ما، همكاران هس��تند. فرقي نمي‌كند چقدر با هم بوده ايم، بيشترين كاري كه 
مي‌توانند انجام دهند اين است كه ما را تا محل بعدي همراهي كنند. همسر اول ما عملكرد ما 
است. اغلب به دنبال ثروت، قدرت و خوش��ي از آن غفلت مي نماييم. در صورتيكه تنها كسي 

است كه همه جا همراهمان است. 
همين حالا احيايش كنيد، بهبودش دهيد و مراقبتش كنيد.

همه همسران من!
تازه‌هاي نشر

لوح

ادامه از صفحه 2
مسيرهاي نو را در زندگي خود امتحان کنيد. اين کار را مي‌توانيد 
از تغيير مسير هميشگي خود از منزل به محل کار يا تحصيل شروع 
کنيد. آيا هميشه فقط از يک مسير استفاده کرده‌ايد؟ آيا مسيرهاي 

ديگر نيز هست؟ اين مسيرها را امتحان کنيد.
 کارهايي از اين قبيل تنوع زيادي در زندگي شما ايجاد ميک‌ند. 
عادات خود را نيز تغيير دهيد و سعي کنيد مدتي برخلاف آن عادات 

رفتار کنيد.
 آيا هميشه از يک دسر خاص استفاده ميک‌نيد؟ آيا هميشه از 
يک روزنامه فروشي مي‌خريد؟ اگر اينطور هست پس زود دست به 

کار شويد و تنوع را در زندگي خود بيشتر کنيد. 
براي مشکلاتي که در زندگي برايتان پيش مي‌آيد، راه‌هاي 
مختلفي پيدا کنيد و سعي نکنيد آنچه را که زودتر به ذهنتان 
مي‌رسد و ساده‌تر است انجام دهيد. به فکر تغييرات مثبت در 
زندگي خود باشيد و آنها را در زندگي خود اعمال کنيد. از تصورات 

خلاقانه استفاده کنيد. و ذهن خود را به خلاقيت عادت دهيد.

به مسائلي که به يکباره در ذهنتان ايجاد مي‌شود، 
توجه کنيد

انسان ذهن پويا و فعال دارد و اغلب در لحظات خيلي زودگذر و 
داراي مطالبي هستند که مي‌توانند بسيار خلاقانه و مفيد باشند. 

به اين افکار ارزش و بها دهيد و براي اين کار مي‌توانيد يادداشت 
به  افکاري که به طور گذرا  از  برداري کنيد. يادداشت‌برداري 

ذهن خطور ميک‌نند و خلاقيت‌هايي هر چند جزئي و بي‌ربط که 
به ذهن شما مي‌رسند، مي‌توانند بسيار سودمند باشند و سر منشا 

فعاليت‌هاي بزرگ. 
ثبت اين افکار گذرا در يک دفترچه يادداشت کوچک و جيبي 

وابسته شخصي و خصوصي به نظم افکار شما کمک ميک‌ند.
مي‌توانيد  افکار  اين  دادن  قرار  هم  کنار  با  لزوم  مواقع  در   
تصميمات جدي و مهمي بگيريد. اين دفترچه يادداشت هميشه 
بايد همراه ما باشد. چون اين افکار خلاقانه اغلب زودگذر ظاهر 
مي‌شوند و شايد نتوانند مدت زيادي در ذهن ما دوام داشته ‌باشند و 

خيلي زود پاک مي‌شوند. 
از شرايطي که در درد سر افتاده‌ايد، در تنگنا قرار گرفته‌ايد و... 

استفاده بهينه ببريد. 
در اين شرايط باور کنيد که قدرت خلاقيت شما فزوني مي‌يابد 
مي‌توانند راه‌هاي مفيدي براي حل مشکل برايتان فراهم کند. به 
افراد خلاق اطراف خود دقت کنيد. ويژگي آنها را در نظر بگيريد 
و از فعاليت آنها بدون اينکه تقليد کورکورانه داشته باشيد درس 

بگيريد.

سخن آخر 
ميزان  و  سال  و  جنس، سن  به هوش،  انسان  در  خلاقيت 
تحصيلات بستگي ندارد. مي‌توان با پرورش برخي توانايي‌ها و 
ويژگي‌ها در خود خلاقيت را تقويت کرده و استفاده‌هاي زيادي در 

جهت داشتن يک زندگي موفق برد.

 چگونه در سازمان خلاق‌تر باشيم
   و پيشنهادات بيشتري ارايه دهيم؟

لازم اس�ت كه ب�ه اي�ن مطلب اساس�ي 
هم�واره توج�ه داش�ت؛ »همه  م�ا برا ي 

مشتري كار مي‌كنيم«


